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0. RESUM 
 
 
El següent projecte presenta l’estudi i anàlisi de la viabilitat d’una empresa 
dedicada a la venda de recanvis de vehicles i lloguer d’espais mecànics; tot 
utilitzant el canal d’internet com a medi de venta principal. 
 
El projecte contempla diferents les quals es detallen a continuació per tal 
d’intentar-lo fer el més global possible a més de crear-lo com un projecte 
totalment real i factible. 
 
S’ha realitzat un estudi d’implantació per tal de definir el lloc òptim per la seva 
implantació atenent a totes les variables que defineixen l’entorn. Una vegada 
analitzada la situació optima atenent a consideracions de públic potencial i 
factors econòmics, també s’ha fet una definició bàsica de les necessitats que ha 
de complir l’edifici. 
 
S’ha complimentat amb un estudi de marketing mitjançant el qual s’ha aprofundit 
en un estudi profund i totalment real de la competència actual existent durant la 
execució del projecte. 
 
Per finalitzar s’ha presentat un pla econòmic-financer també molt acurat el qual 
contempla totes les variables possibles de cara a obtenir un estudi realment 
fiable i útil amb el qual poder prendre decisions. 
 
Atenent a que el projecte està basat en la venda web, també s’ha definit les 
necessitats que hauria de complir la nostre web de venda així com realitzar una 
primera maqueta de la mateixa .  
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1. INTRODUCCIÓ 
La situació actual del país i les perspectives econòmiques fa que cada cop més 
gent amb automòbil s’hagi de pensar dos cops portar el cotxe al taller degut als 
preus exagerats que tenen tot el moment en que estem, fet que imposa una 
adaptació al moment actual. La crisi ha provocat grans pèrdues econòmiques i el 
tancament de moltes empreses. Tothom s'ha vist afectat per la recessió i el 
sector automobilístic no n'és cap excepció. De fet, en l'àmbit estatal, l'activitat de 
la reparació i manteniment de vehicles ha caigut un 6,8% el sis primers mesos 
de l'any, segons dades de la Federació Espanyola d'Empresaris Professionals 
d'Automoció (Conepa). Per adaptar-se a l'actual situació econòmica i tirar 
endavant, molts tallers mecànics estan aplicant el lema “reinventar-se o morir” i 
ofereixen un nou servei als seus clients: el lloguer de boxs. 
El negoci, que va sorgir als EUA, consisteix a llogar espais equipats amb les 
eines necessàries per al manteniment bàsic del cotxe perquè el client pugui dur a 
terme les modificacions que desitgi al seu propi vehicle. El procés és molt senzill. 
Només cal trucar per demanar hora per reservar el box, preparar la fitxa tècnica 
del vehicle perquè la botiga del taller demani els recanvis necessaris (en cas que 
el client no els porti de casa) i, a partir d'aquí, fer els canvis i les reparacions que 
es vulgui al cotxe. 
Aquest cúmul de circumstancies ens han portat a realitzar l’estudi tècnic 
econòmic de la implantació d’un local amb servei de lloguer d’espais per 
reparació i/o revisió dels vehicles, venta de recanvis i servei de mecànic. En el 
nostre cas es preveu un preu de llogar un box d'uns 13,50 euros per hora i inclou 
l'assessorament d'un tècnic professional. El principal avantatge i atractiu de la 
iniciativa és l'important estalvi econòmic que suposa. A més, el client surt molt 
satisfet d'haver-se arreglat el cotxe ell mateix. 
 
1.1. OBJECTE DEL PROJECTE 
L’objecte d’aquest projecte és l’estudi tècnic econòmic d’implantació d’un local 
industrial amb servei de lloguer d’espai per reparació/revisió de vehicles, venta 
de recanvis i servei de mecànic. 
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1.2. FINALITAT DEL PROJECTE 
Donada la crisi actual i els preus exagerats dels taller mecànics que presten 
serveis de revisió i reparació del vehicles, es fa necessari disposar d’un 
establiment adaptat a les necessitats del moment actual del país. 
1.3. ABAST DEL PROJECTE 
L’abast d’aquest projecte és el disseny i implantació del procés i les instal·lacions 
del local industrial a projectar, d’acord amb les normatives vigents que li siguin 
de aplicació, estudi d’alternatives de la seva ubicació, viabilitat econòmica, 
definició de la seva distribució en planta, definició de formes i materials de la 
edificació necessaris, així com el disseny i planificació de la explotació per part 
del client final.  
1.4. DESCRIPCIÓ DE L’ACTIVITAT 
L’activitat que es vol dur a terme en aquest local és el lloguer d’espais per la 
reparació/revisions de vehicles, venta de recanvis i accessoris i servei de 
mecànic, el que obligarà a diferenciar tres zones físicament separades, una zona 
correspondrà a la zona d’entrada-recepció, l’altra zona de magatzem de 
recanvis-botiga i finalment la zona de sortida, on la roba ja de lloguer d’espai per 
reparació de vehicles.  
Productes a fabricar. 
No existeix cap tipus de producció, ni transformació o manipulació de cap classe 
de producte. 
Matèries primeres 
Degut al tipus de activitat desenvolupada per aquesta empresa, no existiran 
matèries primeres com a tal, donat que no es realitzarà cap procés de producció 
ni transformació de la matèria. Únicament existiran en el local un magatzem dels 
productes que venem, és a dir, recanvis de pastilles de freno, disc, filtres,... 
emmagatzemats en una sala habilitada única i exclusivament a aquesta finalitat. 
1.5. SITUACIÓ ACTUAL 
L'any 2013 va acabar amb algun que un altre disgust per als tallers mecànics i, 
encara que dolentes, les xifres no han estat tot el desastroses que s'esperaven. I 
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és que el sector de la reparació i manteniment de vehicles va tancar el passat 
any amb un descens en les seves vendes proper al 7%, segons la Federació 
Espanyola d'Empresaris Professionals d'Automoció, Conepa. 
Malgrat que les xifres no deixen de ser dolentes, alguns sectors esperaven que 
la caiguda final fos major. Aquesta caiguda del 7% coincideix amb la xifra de 
caiguda que ja es va donar en els primers sis mesos de l'any i donada a conèixer 
el passat mes de juliol. El pitjor mes de l'any, març amb una activitat bastant 
menor a la mitjana. 
Un altre dels indicadors que criden en gran manera l'atenció en l'activitat dels 
tallers mecànics a Espanya, és el mal comportament de la demanda durant els 
mesos d'estiu, els artífexs que l'any hagi caigut un set per cent. L'estiu de 2013 
ha estat especialment cruel amb el sector, mentre que els mesos de novembre i 
desembre el comportament ha estat millor del que s'esperava el que podria 
indicar un esperançador canvi de tendència. 
Per zones, Catalunya és la regió espanyola amb millor comportament que la 
resta de comunitats autònomes, mentre que els tallers especialitzats en vehicles 
industrials han estat els que millor han portat les xifres en aquest any que acaba 
d'acabar. Segons Conepa, el segon trimestre de l'any s'ha caracteritzat per una 
lleugera millora amb una tendència a estabilitzar-se mes a mes. 
I per especialitats, l'electromecànica continua sent l'especialitat que millor 
suporta la crisi ja que respecte a altres anys solament descendeix un 2% quant a 
la seva activitat, encara que com en totes les seves factures també disminueixen 
fins a un 8%. El sector de la carrosseria és el més afectat l'any passat. En aquest 
sentit, també disminueixen el nombre de pòlisses de tot risc al mercat a causa de 
la creixent preocupació per les pressions de les companyies d'assegurances per 
abaratir els seus costos de reparació. Mentre pneumàtics i mecànica ràpida 
cauen menys que en 2011 i 2012. 
Des de Conepa ressalten dues dades significatives més: en 2013, prop de 2.000 
empreses van tancar o van canviar la seva titularitat. En l'actualitat hi ha 3.000 
tallers i 140.000 professionals, un 23% menys que a l'inici de la crisi el 2008. I, 
d'altra banda, la destacada economia submergida que es dóna en els tallers 
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mecànics i la proliferació de tallers il·legals. I és que 1 de cada 4 operacions 
realitzades escapa al control d'Hisenda. 
 
1.6. CONDICIONANTS DEL PROJECTE 
Aquest apartat es descriuen els treballs a desenvolupar i s’enumeraren els 
conceptes que han d’ésser objecte d’estudi; definir les condicions, necessitats, 
directrius i criteris tècnics generals que han de servir de base per a la realització 
dels treballs encarregats. 
Localització: 
Els factors que es consideren decisius per prendre una decisió en quant a les 
possibles ubicacions previstes per a la nova implantació son: 
 Proximitat als habitatges dels propietaris  
 Comunicació i transport. 
 Preu dels lloguers. 
 Proximitat a nuclis grans de població.  
Capacitat de la instal·lació: 
Es preveu la necessitat de dimensionar una instal·lació capaç de recepcionar de 
5 a7 vehicles alhora, un magatzem pels articles en venta.  
Distribució orientativa de personal: 
La distribució de personal prevista en aquesta empresa, és la que s’indica a 
continuació: 
Zona Nº de personal 
Àrea de recepció i botiga 
Recepció 
Cobro 
Preparació de ventes de articles 
Àrea de lloguer d’espais 
Mecànic 
Encarregat de taller 
Administració 
 
 
 
1 
 
1 
1 
1 
 
Total Empleats 4 
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Activitats previstes a desenvolupar: 
1. Recepció de clients. 
2. Preparació d’articles de venta online i al local. 
3. Feines de taller-mecànic 
4. Pagament. 
 
Àrees de la activitat: 
Per l’exercici de l’activitat és imprescindible disposar dels següents espais, sent 
les superfícies mínimes necessàries les indicades per cada zona: 
 
Àrea Nombre m2 Observacions 
Recepció 
Magatzem articles 
recanvis 
Box reparació 
Pneumàtics 
Sala compressors 
Vestidors masculins 
Vestidors femenins  
Àrea administració 
Sala tècnica 
1 
1 
 
8 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
20 
60 
 
450 
12 
10 
20 
20 
50 
12 
 
Preveure ventilació 
Productes no Inflamables 
 
 
Preveure ventilació 
Extracció / climatització 
Extracció / climatització 
 
En sobrepressió respecte zona bruta 
Ventilació (10 renovacions per hora) 
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2. ESTUDI D’IMPLANTANCIÓ 
2.1. LOCALITZACIÓ 
Necessitats bàsiques 
La primera aproximació de decisió sobre la localització del lloc per a la 
implantació del local industrial, s’ha basat en identificar els municipis ubicats en 
un radi de aproximadament 30 km a la rodona dels nuclis més poblats i a la 
nostra vivenda. El motiu és per tal que els propietaris no hagin de canviar la seva 
vivenda. 
El segon factor de decisió en la elecció de la ubicació és la disponibilitat de un 
local industrial en lloguer amb un preu assequible, i amb el màxim de serveis per 
exercir la activitat amb garanties donats d’alta, és a dir, disposar de xarxa de gas 
natural, xarxa de Baixa Tensió i garantia de subministrament d’aigua. 
El tercer factor considerat ha estat la comunicació i transport per accedir al 
polígon. 
De tots els municipis que integren el àrea de influència del nostre projecte, tenint 
en compte els factors de decisió indicats, s’ha procedit a identificar aquells amb 
locals disponible per a la ubicació l’activitat, i amb una superfície mínima de 
aproximadament 500 m2, a fi de poder disposar de l’espai suficient per poder 
abastir les previsions de volum de feina estimades en la segona fase.  
Selecció de alternatives per a la ubicació  
A partir d’una primera elecció de ubicacions, s’ha obtingut un llistat amb els 
municipis, que s’indiquen a continuació, disposen de locals disponibles per a la 
implantació de l’activitat, amb la superfície i serveis mínims necessaris per a 
l’exercici de la activitat: 
Els propietaris actualment viuen a la ciutat de Barcelona, com hem comentat 
anteriorment per un dels criteris per l’elecció de la ubicació era la proximitat a la 
seva vivenda, a continuació analitzarem els municipis propers on poder ubicar 
l’activitat. 
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Mirant el mapa podem extreure un llistat de poblacions on implantar el nostre 
negoci. Adjuntem llistat amb poblacions amb una població superior a 40.000 
habitants (any 2013 segons idescat). 
 
Població Habitants Densitat hab/km2 
Barcelona 1.611.822 15.903,5 
Hospitalet de Llobregat 254.056 20.488,4 
Badalona 219.708 10.373,4 
Terrassa 215.055 3.065,2 
Sabadell 207.649 5.494,8 
Mataró 124.099 5.508,2 
Santa Coloma de G. 120.029 17.147,0 
Cornellà de Llobregat 86.687 12.401,6 
Sant Cugat del Vallès 86.108 1.785,4 
Sant Boi de Llobregat 83.408 3.884,9 
Manresa 76.170 1.828,8 
Rubí 74.468 2.305,5 
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Viladecans 65.444 3.208,0 
Prat de Llobregat 63.419 2.019,1 
Castelldefels 63.077 4.901,1 
Granollers 59.753 4.018,4 
Cerdanyola del Vallès 57.642 1.886,2 
Mollet del Vallès 51.954 4.824,0 
Esplugues de Llobregat 46.667 10.145,0 
Gavà 46.377 1.508,2 
Sant Feliu de Llobregat 43.769 3.703,0 
 
Per estimar la població que podria mobilitzar la nostra activitat em tingut en 
compte un radi d’actuació de 15km. 
S’ha descartat ubicar l’activitat a Barcelona ciutat degut als preus desorbitats 
dels lloguers i la dificultat de trobar locals disponibles que complissin les nostres 
necessitats. 
Amb aquets criteris formulem una nova taula amb habitants per zona 
d’influència. 
 
Població (zona A) Habitants Total 
Barcelona (50%) 805.911  
1.145.648 Badalona 219.708 
Santa Coloma de Gra. 120.029 
 
Població (zona B) Habitants Total 
Barcelona (50%) 805.911  
 
 
1.383.917 
Hospitalet de Llobregat 254.056 
Cornellà de Llobregat 86.687 
Sant Boi de Llobregat 83.408 
Prat de Llobregat 63.419 
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Esplugues de Llobregat 46.667 
Sant Feliu de Llobregat 43.769 
 
Població (zona C) Habitants Total 
Terrassa 215.055  
 
640.922 
Sabadell 207.649 
Sant Cugat del Vallès 86.108 
Rubí 74.468 
Cerdanyola del Vallès 57.642 
 
Tenint en compte la ubicació per zona d’influència, la zona B (nus del Llobregat) 
surt amb avantatge respecte les altres. 
 
A continuació analitzarem els preus per m2 dels lloguers a les poblacions 
nombrades per naus entre 500 i 700 m2. 
 
Població Euros/m2 
Hospitalet de Llobregat 3 
Badalona 4 
Terrassa 2.5 
Sabadell 2.5 
Santa Coloma de G. No disponible 
Cornellà de Llobregat 4 
Sant Cugat del Vallès 7 
Sant Boi de Llobregat 4 
Rubí 3 
Prat de Llobregat No disponible 
Cerdanyola del Vallès 3 
Mollet del Vallès  
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Esplugues de Llobregat No disponible 
Sant Feliu de Llobregat 5 
 
Preu mig zona A 4 €/m2 
Preu mig zona B 4 €/m2 
Preu mig zona C 3,6 €/m2 
 
El preu per m2 de cada zona està molt igualat, sortint lleugerament per davant la 
zona C i amb particular els municipis de Terrassa i Sabadell 
Aquest primer filtre ens ha permès disposar de tres possibles localitzacions. Per 
a la selecció de l’emplaçament definitiu, serà precís tenir en compte els factors 
característics de cada possible ubicació. 
Opció A: Al terme municipal de Badalona – Prop del Nus de la Triniat . 
Opció B: Polígon Industrial proper al Nus del Llobregat, al terme municipal de 
L’Hospitalet de Llobregat. 
Opció C: Al terme municipal de Sabadell o Terrassa 
 
Els factors que hem considerat en el procés de decisió, que es descriuen a 
continuació, son sensibles a la localització i contribueixen positivament a l’abast 
dels objectius proposats: 
a) Proximitat de la ubicació a les vivendes dels propietaris. 
b) Comunicació i transport: Vies de comunicació. 
c) Nivell de equipament de la zona: Fonts de energia disponibles, etc. 
d) Política legal, local e impositiva. 
e) Preu dellocal 
f) Infraestructura industrial 
Elecció del local: 
A partir dels factors indicats en el apartat anterior, s’ha aplicat una metodologia 
multicriteri coneguda amb el nom de mètode qualitatiu per punts. 
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Factors de 
decisió Pesos 
Nota 
A 
Nota 
B 
Nota 
C 
Mitja 
Pond. A 
Mitja 
Pond. B 
Mitja 
Pond. C 
Proximitat a 
vivendes 0.20 8 8 6 1.6 1.6 1.2 
Comunicació i 
transport 0.20 9 7 5 1.35 1.15 0.75 
Nivell de 
equipament 0.20 9 9 8 1.8 1.8 1.6 
Preu lloguer 0.20 7 7 8 1.4 1.4 1.6 
Població 
propera 0.20 7 9 5 1.4 1.8 1.0 
Suma total 1    7.55 7.75 6.15 
 
Com es pot observar, la zonaB, i en concret el municipi de l’Hospitalet de 
Llobregat, és la que ha rebut la puntuació final ponderada més elevada, i per tant 
serà la opció escollida per a localitzar les noves instal·lacions de BOXMEC 
Barcelona. 
El local seleccionat per a la instal·lació de l’activitat té una superfície disponible 
en planta baixa de 550 m2. 
La nau escollida per dur a terme l’activitat està totalment reformada i amb tots els 
serveis donats d’alta. 
Compleix la normativa actual a nivell d’activitats, amb una instal·lació de baixa 
tensió nova i adequada segons el REBT 2002, la instal·lació contra incendis 
totalment actualitzada disposant de extintors i boques de incendis equipades, 
franges tallafocs, complint així el RSCIEI i el CTE DB SI,   
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Vista exterior de la nau, amb dos entrades diferents per vehicles i personal, totalment reformada 
 
 
Vista del interior de la nau totalment reformada i adaptada a la normativa vigent. 
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Vista interior de la nau, coberta de panell sandvitx i lluernes de policarbonat cel·lular, el que 
proporciona un bon aïllament i una entrada de llum molt agradable per treballar. 
2.2. DESCRIPCIÓ DE LA NAU 
Dimensions i situació. 
La nau es troba ubicada al carrer del Mig, al terme municipal de l’Hospitalet de 
Llobregat. Es tracta d’una nau entremitgera de 550m2 en planta baixa i una entre 
planta de 120m2 per oficines o magatzem.Té una superfície total de 670 m2. La 
seva forma és rectangular les seves dimensions son de 36,67 m de longitud per 
15 m d’amplada.  
2.1.1. Infraestructures i xarxes. 
La nau escollida té tots els serveis donats d’alta, xarxes de sanejament, fecals i 
pluvials, proveïment d’aigua, subministrament de electricitat, enllumenat públic, 
telefonia i gas natural, discorren soterrades i canalitzades pels tres vials 
principals circumdants. 
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a) Xarxa d’evacuació de pluvials i sanejament. 
El polígon disposa d’una xarxa d’evacuació d’aigües pluvials amb les aportacions 
dels imbornals de la vialitat i els desaigües de cobertes dels edificis, que es 
conduiran a les lleres fluvials pròximes. 
Les aigües residuals s’evacuaran directament a la xarxa pública del polígon, que 
va paral·lela a la de pluvials, i desemboca a la depuradora de la zona. Previ a la 
connexió amb la xarxa pública, es disposarà de una arqueta de presa de 
mostres. 
b) Xarxa d’abastament d’aigua. 
L’aigua potable serà subministrada per AGBAR que cobreix les necessitats de tot 
el polígon industrial.  
c) Xarxa de subministrament elèctric. 
A través de la subestació propera al sector i de les línies properes es donarà 
servei a varis centres de transformació que garantiran el subministrament a la 
tensió adequada a les noves instal·lacions industrials. El subministrament el 
realitzarà l’empresa FECSA. 
La potencia assignada a cada parcel·la o edifici industrial correspon a la 
especificada en el Reglament Electrotècnic per a Baixa Tensió, és a dir, de 
125W per m² construït, amb un mínim per local de 10.350 w i coeficient de 
simultaneïtat igual a 1’0 (ITC-BT10). 
d) Xarxa de telecomunicacions. 
El polígon disposa d’una infraestructura de telecomunicacions preparada per tal 
que la companyia de telecomunicacions adjudicada pugui donar servei als 
usuaris. 
e) Xarxa de subministro de gas. 
El polígon disposa d’una xarxa de subministrament de gas natural disponible a 
peu de parcel·la, per aquelles empreses que ho sol·licitin. 
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2.1.2. Característiques urbanístiques a complir. 
Condicions d’ús: 
L’ús global és industrial, en el que se inclouen els següents: 
 Les industries d’obtenció, transformació i transport. 
 Els magatzems destinats a la conservació i distribució de productes de         
subministrament a detallistes, majoristes, instal·ladors, fabricants o 
distribuïdores sense venta directa. 
 Els tallers de reparació de garatge-aparcament. 
 Establiments de subministrament de carburants. 
Tots aquests usos són admesos, sempre que les característiques de l’activitat o 
dels materials i productes utilitzats no generin situacions de perill per la seguretat 
pública i efectes perjudicials pel medi.  
 
3. DISTRIBUCIÓ EN PLANTA 
3.1. DESCRIPCIÓ DEL PROCÉS IMPLANTAT. 
Tal com s’ha indicat en l’apartat anterior, l’activitat principal d’aquesta empresa 
és la venta de recanvis i accessoris de l’automòbil, el lloguer d’espais i eines per 
la reparació del automòbil.  
El tipus d’automòbils que es donarà servei principalment a aquest local serà 
cotxes.  
Els únics treballs que es realitzaran en aquest local son els propis d’un taller de 
vehicles, diferenciant-ne les següents fases o etapes: 
Venta de recanvis: 
La venta de recanvis es realitzarà tan directament al nostre local com per 
internet. Inicialment començarem venen els recanvis més bàsics i usuals, com 
són: filtres aire, oli i combustible, escombretes, bugies  pastilles de fre, oli pel 
motor. 
Per tot això, per a realitzar el procés de venta s’ha previst un magatzem 70m2 
amb prestatgeries. 
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Es considera que per a donar un bon servei em de tenir stock de recanvis de les 
principals marques i models.  
 
 
Marques Models 
Renault Laguna, Scenic, Megane, Clio... 
Seat Ibiza, León, Cordoba, Toledo, Altea... 
Volkswagen Polo, Golf, Passat, Touran... 
Audi A1, A3, A4, A6 
BMW Serie 1, Serie 3, Serie 5, X3 
Mercedes-Benz Classe C, Classe E 
Opel Corsa, Astra, Vectra 
Citroen  C3, C4, C5 
Ford Fiesta, Focus, Mondeo, 
 
Lloguer espai per reparació-revisió: 
Disposarem de 7 boxs per cotxes totalment equipats amb elevador i carro 
d’eines, una zona de substitució de pneumàtics, una fossa per vehicles pesants i 
dos box motos.  
 
Consulta ajuda de mecànic professional: 
L’activitat disposarà de dos mecànics que ajudaran en cas de que el client ho 
sol·liciti i també s’encarregaran de l’ordre i neteja del taller. 
 
 
 
 
 
 
  
Estudi i anàlisi de viabilitat per la implantació d’un negoci de venta on-line i lloguer d’espais i 
serveis dedicats al automòbil. 
- 22 - 
3.2. DIAGRAMES DE PROCÉS, MÀQUINES I FLUX. 
A continuació s’adjunten els corresponents diagrames de procés, màquines i 
flux: 
Diagrama d’operacions: 
 
Entrada recanvis 
Classificació i 
control 
Sol licitud recanvis 
Online/tenda ttenda
Reparació vehicle 
 
Sortida recanvis 
 
Entrada vehicles 
 
Recepció i 
ubicació 
Pagament 
 
Sortida vehicles 
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Diagrama de flux: 
 
1.   
ENTRADA 
RECEPCIÓ 
TENIEN 
SOL·LICITATS 
RECANVIS 
ENTREGA 
RECANVIS 
NECESSITEN 
ASSESSORA
MENT 
APORTACIÓ 
MECÀNIC 
BOX ASSIGNAT 
RECEPCIÓ 
PAGAMENT 
SORTIDA 
SI NO 
SI NO 
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3.3. GENERACIÓ D’ALTERNATIVES PER A LA DISTRIBUCIÓ EN 
PLANTA. 
La definició de l’espai necessari per a cadascuna de les zones que composen 
aquesta activitat, així com la distribució en planta òptima. 
3.3.1. Relació de Maquinària. 
La maquinaria necessària per dur aterme l’activitat de taller i venta de recanvis 
es relaciona en la taula següent: 
Uts. Descripció Model Marca 
Pot. Elèct. (kW) 
Unitària Total 
5 Elevador TW235PE TWINBUSCH 2,2 11,0 
2 Elevador TW445 TWINBUSCH 2,2  III 4,4 
1 Desmontador roda TW X-93 TWINBUSCH 1,1 1,1 
1 Equlibradora roda TE F-22 TWINBUSCH 0,7 0,72 
2 Recuperació oli TW20850 TW --- --- 
1 Grua Taller 2000kg 1R  TW - - 
2 Gat Hidraulic TW510216 TW - - 
1 Compresor 500l tw TE 5,5 III 5,5 
1 Elevador moto Tw Tw 1,2 1,2 
  
POTENCIA TOTAL (kW) 23,92 
A més de la maquinària especifica per a l’exercici de la activitat, es disposa 
d’aquests equips auxiliars: 
Uts. Descripció Model Marca Pot. Elèct. (kW) 
Unitària Total 
1 Bomba de calor oficines PUHY-P200 Mitsubishi 6 6 
6 Extractor procés Aerasdin 800 Aerospiratos 1,25 7,50 
1 Aportació aire Clima CAB-400 S&P 0,25 0,25 
1 Extracció Vestidors CAB-315 S&P 0,20 0,20 
1 Assecador Aire comp. DW31 Worthington 1,58 1,58 
  
POTENCIA TOTAL (kW) 15,53 
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3.3.2. Personal. 
El personal ocupat en aquesta empresa serà de 4 treballadors, amb el càrrec 
que s’especifica a continuació: 
Zona Nº de personal 
Àrea de recepció i recanvis 
Recepció 
Recanvis 
Enviaments 
Àrea de taller 
Mecànica i neteja 
Varis 
Oficina (Direcc., administració, Att.clients) 
 
1 
 
 
 
2 
 
1 
Total Empleats 4 
 
3.3.3. Distribució d’àrees de la activitat. 
L’activitat, tal com s’ha indicat anteriorment, s’ha dissenyat d’acord a les 
previsions de creixement de la producció en els propers tres anys, per tant, els 
espais previstos, tant per la zona de taller-boxers, com pels serveis generals de 
canviat de rodes, alineació..., magatzem de recanvis, estaran sobredimensionats 
en respecte a les necessitats actuals. 
3.3.4. Serveis Generals 
a) Sala de producció de aire comprimit (15 m2): 
S’haurà de preveure un espai per ubicar la maquinària auxiliar de producció 
d’aire comprimit. 
Aquest espai haurà d’estar proper a la zona dels boxs, i separat de la zona 
d’oficines, per tal d’evitar les possibles molèsties de sorolls i vibracions, que 
puguin generar aquestes màquines. Per aquest mateix motiu, es recomanable 
que sigui una zona tancada. 
Haurà d’estar molt ventilada, per tal de afavorir, tant l’entrada d’aire necessari pel 
funcionament de les màquines, com l’extracció de l’aire viciat. 
Tenint en compte la maquinària a instal·lar, i l’espai de treball, considerem que 
com a mínim seria necessari disposar d’una sala de aproximadament 15 m2.  
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b) Sala de clima (15 m2): 
Serà necessària una sala per ubicar les bombes de calor previstes per climatitzar 
la zona d’oficines i el menjador, així com les caixes d’aportació d’aire i les 
d’extracció dels vestidors. 
Aquest espai haurà d’estar proper a la zona d’oficines, per tal de minimitzar les 
pèrdues de càrrega dels circuits frigorífics. 
Haurà de ser fàcil l’entrada d’aire necessari per les condensadores, i per les 
caixes d’aportació d’aire exterior, per tant es recomana la seva ubicació en una 
zona propera a l’exterior. 
Donat el soroll que poden generar aquestes màquines, es recomana que es 
tracti d’una sala tancada. 
Tenint en compte el nombre de màquines a instal·lar, considerem que aquesta 
zona hauria d’ocupar una superfície de com a mínim 15 m2. 
 
c) Sala de manteniment – neteja (15 m2): 
Es disposarà d’un espai per ubicar les màquines utilitzades en el manteniment 
de les instal·lacions. 
Aquest espai haurà d’estar proper a la zona de boxes. 
Tenint en compte la maquinària a instal·lar, i l’espai de treball, considerem que 
com a mínim seria necessari disposar d’una sala de aproximadament 15 m2.  
 
d) Magatzem recanvis (70 m2): 
Els recanvis necessaris per a donar una bon servei als usuaris del lloguer de 
box, està previst emmagatzemar-los en prestatgeries a una sala ubicada a la 
planta primera. Al tractar-se de productes no inflamables, no serà necessari que 
el recinte on s’ubiquin sigui un sector d’incendis independent,  
Tenint en compte els productes a emmagatzemar, considerem que com a mínim 
seria necessari disposar d’una sala de aproximadament 70 m2.  
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e) Zona de procés (450 m2): 
La zona de procés estarà dividida en boxes per la reparació de vehicles i 
substitució rodes.Constarà de 6 boxes per vehicles fins a 2.500kg, 2 boxes per 
vehicles fins 4.500kg, 2 boxes per motos, 1 box per substitució de pneumàtics i 
calibració   
Tenint en compte les mides de les màquines a instal·lar en cada una d’aquestes 
àrees, així com les necessitats d’espais de treball, s’estima que la superfície 
mínima necessària serà de 450 m2. 
 
f) Àrea de administració (40 m2): 
Es preveurà una zona destinada com a ús administratiu. La superfície estimada 
per aquesta zona, és de aproximadament 40 m2. 
 
g) Vestidors i serveis higiènics (20 m2): 
L’edifici haurà de disposar d’uns vestidors, proper a l’accés de personal, en 
planta baixa, pel personal de producció, separats per a homes i dones, 
disposaran de plats de dutxa, taquilles i W.C. i estaran correctament ventilats. 
La superfície estimada per aquestes zones, és de aproximadament 20 m2. 
En la zona de administració es disposarà també d’un nucli de lavabos, separats 
per sexes. 
 
3.3.5. Taula relacional d’activitats. 
A continuació es presenta la taula relacional d’activitats, de les zones previstes 
per aquesta indústria: 
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3.3.6. Diagrama relacional d’activitats i espais. 
Distribució en planta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Estudi i anàlisi de viabilitat per la implantació d’un negoci de venta on-line i lloguer d’espais i 
serveis dedicats al automòbil. 
- 29 - 
4. DEFINICIÓ DEL EDIFICI 
4.1. CARACTERÍSTIQUES FONAMENTALS DEL EDIFICI. 
El local ocupa un edifici industrial de forma rectangular, entre mitger, compost 
per una planta baixa i una planta altell, a la carretera del Mig del municipi de 
l’Hospitalet de Llobregat. 
 
4.1.1. Paràmetres Urbanístics 
Al ser una nau existent no serà d’aplicació. 
 
4.1.2. Supressió de Barreres arquitectòniques. 
L’activitat principal del negoci es troba a planta baixa, disposant d’amplis 
accessos, amb portes d’amplada superior a 80 cm, i recorreguts adaptats per a 
minusvàlids, amb amplades superiors a 1 m i desnivells inferiors al 10%. A més, 
s’ha afegit un nucli de serveis higiènics adaptat en aquesta mateixa planta. 
 
4.1.3. Compliment de normes y ordenances d’aplicació para la prevenció 
d’incendis. 
Les mesures contra incendis adoptades en l’activitat, compliran amb l’especificat 
al REAL DECRETO 2267/2004, de 3 de diciembre Reglament de Seguretat 
Contra Incendis en Establiments Industrials i el Código Técnico de la Edificación 
Bocumento Básico Seguridad en caso de Incendio CTE DB-SI. 
En l’annex de càlcul de les càrregues de foc i recorreguts d’evacuació, es 
justifica el compliment de la normativa de protecció contra incendis, per a cada 
un dels sectors que composen aquesta indústria. 
 
4.1.4. Sectors d’incendi. 
L’edifici està classificat com un establiment industrial tipus A, ja que ocupa 
totalment un edifici que esta adossat a un altre edifici. El nostre edifici només 
tindrà un sector d’incendis que serà el format per la zona de box i sales annexes 
a l’activitat, la zona d’oficines formarà part del mateix sector ja que té una 
superficie inferior a 250m2. Aquest sectorcompleix amb tots els paràmetres 
d’estabilitat i resistència al foc, materials, i condicions d’evacuació, establertes 
per a cada un d’ells, d’acord amb les respectives normatives. 
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La màxima superfície construïda admissible pel sector d’incendis ve determinada 
segons el risc intrínsec del sector a considerar i de la configuració del edifici, per 
tant, segons la taula 2.1 de l’annex II del Real Decret 2267/2004, de 3 de 
desembre, el nostre sector d’incendis ter un risc intrinsec baix nivell 1, per tan, 
pot tenir una superfície màxima de 2000 m2. 
La sectorització amb les naus colindants queda garantida mitjançant elements 
tallafoc amb una resistència al foc igual a la meitat de la exigida a la paret que 
separa ambdós sectors, sent la resistència al foc d’aquesta paret, la 
corresponent al sector més desfavorable. Complint l’apartat 4,2,5 del Real Decret 
2267/2004, de 3 de desembre. 
 
En els plànols adjunts en aquest projecte s’indica la resistència al foc de cada 
element constructiu delimitador de cada sector. 
 
4.1.5. Materials. 
Els materials utilitzats com a revestiment o acabat superficial en totes les zones 
per on transcorrin els recorreguts d’evacuació, compliran amb el especificat en el 
punt 3 de l’apèndix 2 del Reglament de Seguretat Contra Incendis en els 
Establiments Industrials, en quant a les seves característiques. 
 Pels terres:  Classe M2 
 Per parets i sostres:  Classe M2 
 
4.1.6. Estabilitat de l’estructura. 
D’acord amb la taula 2.2 del Reglament de Seguretat Contra Incendis en els 
Establiments Industrials, per a la ubicació i risc intrínsec del sector la estructura 
portant haurà de presentar una estabilitat al foc no inferior a EF-60. 
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4.1.7. Resistència al foc. 
Es tracta d’un edifici aïllat, per tant, a efectes de resistència al foc, únicament es 
tenen en compte les parets delimitadores dels sectors. 
La resistència al foc dels elements constructius delimitadors d’un sector d’incendi 
respecte d’altres no serà inferior a la estabilitat al foc exigida en la taula 2.2, 
segons el apartat 5.1, annex II, del Reglament de Seguretat Contra Incendis en 
els Establiments Industrials. Així, tenim que els elements constructius 
delimitadors en el esmentat sector no seran inferiors a RF-60. 
 
 
La resistència al foc dels elements delimitadors serà la més restrictiva dels 
sectors d’incendi considerats, és a dir, que la resistència al foc d’un element que 
separa dos sectors d’incendi serà la que tingui una RF més restrictiva. 
Els elements delimitadors que escometen a façana i/o cobertes la resistència al 
foc d’aquests serà, al menys, igual a la meitat de la exigida a aquell element 
constructiu, en una franja d’amplada no inferiors a 1 m, i anirà col·locada de tal 
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manera que no es deixi cap orifici pel qual es pogués propagar el foc al sector 
contigu. 
Totes les parets de compartimentació de sectors son a base de blocs de formigó 
de 20 cm de gruix, per tant, ofereixen un grau de resistència al foc RF-180. 
Pel que fa a les portes de comunicació dels dos sectors, tindran un resistència al 
foc mínima de RF-60 minuts. 
 
4.1.8. Condicions d’evacuació. 
Ocupació: 
Segons el especificat en el apartat 6.1. annex II del Reglament de Seguretat 
Contra Incendis en els Establiments Industrials cada sector d’incendis tindrà 
assignat un determinat valor d’ocupació, per tant, tenim: 
 Sector 1, zona de taller, la ocupació màxima a nivell de evacuació serà de 20 
persones. Zona oficina i escala, la ocupació màxima a nivell de evacuació 
serà de 5 persones, sent la ocupació real de 2 treballadors. 
Recorreguts: 
El  recorregut d’evacuació no podrà excedir de 50 m, segons la taula 3.1 del CTE 
DB SIi 6.3 punt 2 del Reglament de Seguretat Contra Incendis en els 
Establiments Industrials, per disposar, com a mínim, de dues sortides 
alternatives i tenir un risc intrínsec baix o una amb una ocupació inferior a 25 
persones. 
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Sortides:  
El exigible de sortides, és d’una, ja que complim les condicions indicades en el 
REAL DECRETO 2267/2004, de 3 de diciembre Reglament de Seguretat Contra 
Incendis en Establiments Industrials i el Código Técnico de la Edificación 
Bocumento Básico Seguridad en caso de Incendio CTE DB-SI. 
Les portes de sortida seran abatibles amb eix de gir vertical i fàcilment 
operables. Per a que una porta per a vehicles es pugui considerar una sortida, 
haurà d’esser possible la seva fàcil obertura manual des de el interior i comptar 
amb una obertura per a ventilació en la seva part superior de 0,30 m2 de 
superfície, com a mínim, a més de comunicar directament amb l’espai exterior 
segur. 
Escales:  
Las escales d’evacuació descendent no hauran d’esser protegides donat que 
l’alçada d’evacuació, en funció del seu risc intrínsec, és inferior a 15 m, d’acord 
amb el especificat al Reglament de Seguretat Contra Incendis en els 
Establiments Industrials. 
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4.1.9. Condicions de ventilació, eliminació de fums i gasos de combustió 
Segons els condicionants descrits en el apartat 2, del CTE DB HS3, si assimilem 
l’activitat de taller a la de un pàrquing haurem de garantir un caudal de ventilació 
mínim de 120l/s per box. En el nostre cas tindrem 7 box de cotxes més dos de 
motos, que fan un total de 9 boxs. El sistema que instal·larem per la vent il·lació 
del local estarà dimensionat per garantir una renovació edl aire com si 
tinguéssim un total de 15 boxs, tenint així una ventilació de 1800 l/s. 
Instal·lacions de protecció activa contra el foc. 
Les mesures contra incendis adoptades compliran amb tot el indicat en el REAL 
DECRETO 2267/2004, de 3 de diciembre Reglament de Seguretat Contra 
Incendis en Establiments Industrials i el Código Técnico de la Edificación 
Bocumento Básico Seguridad en caso de Incendio CTE DB-SI. 
 
Instal·lació d’hidrants exteriors del polígon: 
El polígon disposa d’una xarxa d’hidrants tipus IPF-42 de 100mm normalitzats, 
distribuïts en tota l’àrea del polígon industrial, existint al menys un d’ells a una 
distància inferior a 100 m de l’accés a l’edifici. 
Sistema automàtic de detecció d’incendis:  
D’acord amb el nivell de risc intrínsec, i tenint en compte la configuració tipus A 
del edifici, serà necessària la instal·lació de sistemes de detecció d’incendis 
automàtica. 
Aquests estaran centralitzats en una central d’alarmes, amb accionament 
automàtic mitjançant detectors. 
La instal·lació disposarà d’una font secundària d’alimentació elèctrica que entrarà 
automàticament en funcionament en cas que es produís una falta d’alimentació 
en la font principal. 
Sistema manual d’alarma d’incendis: 
Serà necessària la instal·lació d’un sistema manual de alarma, s’instal·laran 
polsadors d’alarma junt a cada sortida d’evacuació del sector d’incendis, i la 
màxima distància a recórrer des de qualsevol punt fins a un polsador no haurà 
de superar els 25 m.  
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Sistemes de comunicació d’alarma 
No serà necessària la seva instal·lació, donat que la superfície construïda del 
sector d’incendis és inferior a 10.000 m2. 
Extintors: 
Serà necessari instal·lar extintors en tots els sectors de l’activitat, d’acord REAL 
DECRETO 2267/2004, de 3 de diciembre Reglament de Seguretat Contra 
Incendis en Establiments Industrials i el Código Técnico de la Edificación 
Bocumento Básico Seguridad en caso de Incendio CTE DB-SI. 
S’instal·laran extintors eficàcia 21A, en nombre suficient per tal que el recorregut 
real des de qualsevol origen d’evacuació fins a un extintor no superi els 15 m. 
Els extintors es col·locaran de forma tal que puguin ser utilitzats de manera 
ràpida i fàcil; sempre que sigui possible es situaran en els paraments, de forma 
tal que l’extrem superior de l’extintor es trobi a una alçada sobre el terra menor 
que 1,70 m. 
Per evitar que l’extintor dificulti l’evacuació, és recomanable la seva col·locació 
en angles morts. 
Boques d’incendi equipades -BIE- 
Serà necessària la instal·lació de Boques d’incendi equipades, es preveu la 
instal·lació d’un sistema de BIE-25 per a tot l’edifici, de forma que con la longitud 
de les mànegues (20 metres) incrementada en 5 metres pel abast de l’aigua, 
quedi coberta tota la superfície de la nau. 
La distància des de qualsevol punt del local protegit fins a les BIE’s no excedirà 
de 25 metres, mesurant aquesta distància sobre recorreguts reals. 
Al voltant de les BIE s’haurà de mantenir una zona lliure d’obstacles que permeti 
el seu accés i maniobrabilitat amb facilitat. 
Les BIE compliran amb la norma UNE 23.403 i estaran formades per: 
 Un manòmetre per a una lectura de pressió màxima de 7 kg. 
 Una mànega de 25 mm. i 20 m. de longitud, enllaçada permanentment a la 
canonada de ferro de l’escomesa a través de ràcord i clau de pas segons 
normes UNE. 
 Una llança amb sistema de obertura i tancament de tres efectes. 
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 Un armari metàl·lic de superfície amb marc metàl·lic i porta transparent, 
capaç de allotjar els tres elements anteriors. 
Enllumenat d’emergència: 
S’ha previst un enllumenat d’emergència que d’acord amb la MIE BT 025 té 
l’objecte d’assegurar la il·luminació en els passadissos, accessos i sortides del 
local per a una eventual evacuació en cas de falta de la il·luminació general. 
L’enllumenat d’emergència constarà de grups autònoms d’energia automàtics, 
col·locats en les sales i portes de sortida de l’edifici amb cartells que indiqui, 
"Sortida", per a permetre una evacuació ràpida i fàcil. 
Les bateries tindran una autonomia superior a una hora, i entraran en servei 
automàticament si hi ha una falta de tensió d’alimentació o estigui per sota del 
70% del valor nominal. 
Altres consideracions sobre la prevenció d’incendis. 
 Es senyalitzaran al terra les zones de pas. Les zones d’accés als extintors 
han de quedar lliures de la mateixa manera que les zones de pas. 
 El gir de les portes es realitzarà, quan sigui factible, en el sentit d’evacuació. 
 No es col·locarà cap tipus de passador en les portes específiques 
d’emergència. 
 El titular realitzarà un contracte de manteniment a través d’una empresa 
homologada pel departament d’indústria, que realitzarà les revisions 
periòdiques dels equips d‘extinció, segons el Reglament d’instal·lacions de 
protecció contra incendis vigent actualment. 
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4.2. DESCRIPCIÓ FÍSICA DE L’EDIFICI PROPOSAT. 
 
L’establiment ocupa un edifici industrial de forma pràcticament rectangular i de 
aproximadament 550 m2 en planta.. 
Està compost per planta baixa i una planta primera. 
La planta baixa serà la planta d’accés i en ella es distribuirà la zona de taller i 
venta,  on s’ubicaran les diferents màquines pròpies pel desenvolupament de 
l’activitat, així com la zona de serveis higiènics, vestidors, a més de les sales 
auxiliars al procés, com son la sala de compressors, sala de clima i sala de 
manteniment. 
En la planta primera es on s’ubicarà la zona de magatzem, que ocuparà la major 
superfície de la planta, i la zona d’oficines on es distribuiran les diferents 
estances pel desenvolupament de les funcions administratives. 
Accessibilitat: 
La nau disposa d’un total de dos accessos directes des de l’exterior. L’accés  
principal comunicarà l’espai exterior a peu pla, un d’aquests accessos seran per 
a la entrada i sortida de vehicles, i tindrà unes dimensions de 4,00 m d’alçada x 
4,00 m d’amplada i al costat tindrà un accés peatonal amb unes dimensions de 
1,00 m d’amplada x 2,20 m d’alçada. 
La comunicació entre planta baixa i la planta primera es realitzarà mitjançant un 
nucli d’escales. 
Superfícies: 
S’adjunta a continuació un quadre on s’enumeren totes i cada una de les 
superfícies útils de les dependències que composen aquest edifici industrial. 
 
Planta baixa Superfície útil en m2 
1. Sala compressors 17,40 
2. Sala manteniment i neteja 17,40 
3. Vestuaris masculins 12,35 
4. Vestuaris femenins 12,90 
5. Recepció 8,00 
6. Taller-box 400,00 
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7. Escales 20,64 
Dependencies planta primera Superfície útil en m2 
1. Magatzem 67,10 
2. Despatx  60,90 
3. Escales 20,64 
A continuació s’adjunta la taula resum de les superfícies totals útils de cada 
planta: 
Planta  Superfície útil en m2 
Planta baixa 488,69 
Planta primera 148,64 
TOTAL 637,33 
Les alçades mínimes per aquesta activitat son de 2,50 m en les zones ocupades 
permanentment per persones, quedant el esmenat  valor reduït a 2,20 en les 
dependències destinades a serveis sanitaris i altres zones d’ús no permanent. 
En qualsevol cas es compleixen les alçades indicades. 
4.3. CARACTERÍSTIQUES CONSTRUCTIVES 
 
 
4.3.1. Estructura. 
Local estructurat amb encavallades metàl·liques formades per pilars de HEB i 
jàsseres IPE.  
Coberta de panell sandvitx amb aïllament interior de poliuretà de 3cm 
d’espessor, lluernes de policarbonat cel·lular de 3cm.. 
 
4.3.2. Forjats 
El forjat de la planta primera està ubicat a una alçada de 4,50 m d’alçada, format 
per biguetes pretensades de formigó i revoltó ceràmiques formant un forjat 
unidireccional.  
A sobre de les biguetes i revoltó hi ha una capa de compressió de 5 cm. 
 
4.3.3. Tancaments exteriors. 
Tancament exterior format per maons ceràmiques i arrebossat de morter i pinat 
de color beix.   
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Les divisions entre naus, parets mitgeres, són de paret de bloc, a la part inferior 
amb acabat arrebossat amb  morter i la part superior enguixada. 
 
4.3.4. Tancaments Interiors. 
Tots els tancaments interiors de les diferents divisions seran de bloc de formigó 
de 20 cm de gruix vistos. En les zones de serveis higiènics i vestidors, tindran les 
parets enrajolades fins a l’alçada reglamentària. 
Les zones corresponents a oficines, serveis higiènics i vestidors, disposaran d’un 
falç sostre de guix, a una alçada de 2,5 m. 
A continuació farem una descripció de tots els tancaments interiors i exteriors de 
cada una de les zones. 
Zona Oficines 
La zona de les oficines estarà trasdossada amb cartró guix de 15 mil·límetres de 
gruix, amb aïllament de llana de roca de 4cm de gruix. Les parets aniran 
pintades de color blanc.  
Les parets que delimiten la zona de oficines respecte la de magatzem, seran 
mitjançant blocs de formigó de 20 cm de gruix i estarà trasdossades amb cartró 
guix de 15 mil·límetres de gruix, amb aïllament de llana de roca de 4cm de gruix. 
Les parets aniran pintades de color blanc  
Les portes d’aquesta zona seran de fusta.  
La porta que comunica la zona de oficines amb el taller, serà tipus resistent al foc 
RF-60, i la seva obertura es realitzarà en el sentit d’evacuació. 
Les finestres ubicades a la façana de la nau, són finestres d’alumini amb vidre 
amb càmera tipus climalit.  
El falç sostre de la zona de oficines és de plaques de fibres minerals de 60 x 60 x 
12.5 cm de color blanquinós, subjectades amb una estructura d’alumini collada al 
sostre amb uns tacs metàl·lics. 
Zona de Taller: 
Tancament exteriors formades per paret de maó arrebossda amb morter i 
mitgeres de bloc de formigó arrebossat a la part inferior amb morter i enguixat la 
part superior.  
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Les portes que hi ha són totes metàl·liques, la porta per vehicles és basculants i 
la de personal d’eix.. 
Sales annexes al procés i vestidors: 
En les sales humides les divisions internes seran de bloc de formigó i revestides 
amb rajoles de 20 x 20 cm des del terra fins al sostre. 
En les sales annexes l’únic tractament que es realitzarà sobre les parets de bloc 
serà dues capes de pintura, tant per la cara interior de la sala com per la cara 
que dona a la zona de procés. 
 
4.3.5. Coberta. 
La coberta de tot el edifici industrial està composta per panells tipus sandwich 
constituïts a base de dues xapes d’acer laminat en fred lacades en blanc de 0,5 
mm. d’espessor i unides entre sí por un nucli central aïllant d’escuma rígida de 
poliuretà expandit.  
Les lluernes de policarbonat ocupen el 12% de la superfície total de la coberta. 
 
4.3.6. Paviments 
El paviment de solera de formigó armat HA-25/F/20/IIb i 15 cm. d’espessor, amb 
malles electrosoldades d’acer B500T, per repartir els esforços. 
El paviment te juntes de dilatació dividint aquest en fraccions de 5 x 5 metres.  
A la zona d’oficines existeix un paviment ceràmic. 
 
4.4. CARACTERÍSTIQUES BÀSIQUES DE LES INSTAL·LACIONS 
 
 
4.4.1. Instal·lacions elèctriques de baixa tensió. 
Les instal·lacions de baixa tensió s’ajustaran a les normes establertes en el 
Vigent Reglament Electrotècnic per a Baixa Tensió del Ministeri d’indústria i 
Energia aprovat per Decret 2413/1973 del 20 de Setembre. 
També s’ajustarà a les “Instruccions Tècniques Complementàries per a la seva 
aplicació”, aprovades per ordre del Ministeri d’indústria i Energia del 31 de 
Octubre de 1973, i aplicació de les Instruccions Complementàries, Ordre del 
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Ministeri d’indústria de 6 de Abril de 1974 i instruccions del 28 de Juny de 1988, 
publicat en el D.O.G. 
 
4.4.2. Instal·lacions de subministrament d’aigua sanitària. 
Es disposà de dues escomeses independents per aquests local, una per a les 
instal·lacions de protecció contra incendis, i l’altra per donar subministrament als 
serveis generals de la activitat. 
Tota la instal·lació complirà amb la següent reglamentació: 
 Norma Bàsica de instal·lacions interiors de subministrament d’aigua.  
 Ordre de 09/12/1975, sobre normes bàsiques per a les instal·lacions 
interiors de subministrament d’aigua publicada en el BOE nº11 de 
13/01/1976. 
 Correcció errades de la ordre de 09/12/75, sobre normes bàsiques per a 
les instal·lacions interiors de subministrament d’aigua, publicada en el BOE 
nº37 de 12/02/1976. 
 Resolució de 14/02/1980, sobre diàmetres i espessors mínims dels tubs de 
coure per instal·lacions interiors de subministrament d’aigua publicada al 
BOE nº58 de 07/03/1980. 
 
4.4.3. Instal·lacions d’aparells a pressió. 
Es disposa d’una sala per a la instal·lació de dos compressors que donaran 
servei a totes les instal·lacions del edifici. 
Tota la instal·lació s’ajustarà a les normes establertes en el Vigent Reglament 
d’aparells a Pressió Real Decret 1244 de 4-4-79 (“B.O.E.” 29-5-79), Real Decret 
1504 de 23-11-1990  (“B.O.E.” 28-11-1990 y BOE 24-1-1991) i ITC-MIE–AP17, 
instal·lacions de Tractament i emmagatzematge d’aire comprimit Ordre 26-6-
1988. 
 
4.4.4. Instal·lacions de tractament d’aigües residuals. 
Les aigües residuals provinents dels serveis higiènics i vestidors son 
assimilables a domèstics, per tant, no serà necessari cap tipus de tractament 
previ abans del seu abocament a la xarxa d’aigües residuals pública. Es disposa 
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d’una arqueta de presa de mostres prèvia a la connexió d’aquesta aigua al 
clavegueram.  
 
4.4.5. Sistemes de Ventilació y extracció de vapors. 
Zona taller: similar pàrquing 
Per a la ventilació de la zona de tallercom s’ha comentat en l’apartat anterior, 
s’assimilarà a l’activitat d’aparcament i com mencionà el CTE DB SI3 es 
preveurà una caudal de 120l/s per vehicle, en el nostre cas s’hauria de preveure 
per 9 vehicles, però per poder absorbir més capacitats o possibles modificacions 
s’instal·larà un sistema de ventilació  de 1.800l/s, que podria absorbir una 
capacitat de fins a 15 vehicles.. 
Serveis higiènics i vestuaris: 
Disposaran d’un sistema de ventilació forçada canalitzada fins al exterior, per a 
garantir un mínim de 6 renovacions per hora per als serveis higiènics de la planta 
primera. La ventilació dels vestuaris es realitzarà mitjançant ventilació natural a 
través de les finestres existents que comuniquen directament amb l’espai 
exterior. 
Sala de compressors: 
L’aportació d’aire es realitzarà de manera natural mitjançant les finestres 
dispostes en la façana. L’aire calent produït pels compressors serà canalitzat fins 
a l’exterior. 
Zona d’oficines: 
D’acord amb el Reglament d’instal·lacions tèrmiques en els edificis, s’haurà de 
preveure una aportació d’aire exterior tractat que s’introduirà en el interior de la 
zona d’oficines a través dels climatitzadors, assegurant d’aquesta manera una 
qualitat acceptable del aire en aquesta zona (0,75 l/s). 
A més es disposa de finestres que permeten l’entrada directa d’aire exterior, en 
cas de ser necessari. 
Magatzem de recanvis: 
A més de les finestres existents a tota la façana perimetral de la zona de 
magatzem, s’instal·laran dos exutoris a la coberta, per tal que, en cas que es 
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produïes un incendi, el fum pogués ser evacuat. Aquests exutoris es podran 
accionar de manera manual. 
 
4.4.6. Il·luminació 
Enllumenat exterior 
Es preveurà la instal·lació d’una sèrie de punts de llum a la façana de l’edifici, 
amb la finalitat de proporcionar una il·luminació, tant als accessos. 
 
Enllumenat interior 
Per tal d’assegurar un nivell d’il·luminació òptim, serà necessària la instal·lació 
de lluminàries, que proporcionaran llum artificial. En general es preveu la 
instal·lació de projectors de vapor de mercuri alta pressió en les zones de 
procés, mentre que la zona de magatzem, oficines, vestidors i sales auxiliars, es 
projecten lluminàries fluorescents. 
Els nivells d’il·luminació previstos en cada una de les zones d’aquesta indústria 
s’indiquen a continuació: 
 Zones de producció: 300 lux 
 Zones de treball administratiu: 400 lux 
 Zones de magatzem: 150 lux 
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5. MERCAT I PLA DE MÀRQUETING 
 
5.1. ANÀLISI DE LA SITUACIÓ 
La decisió de considerar aquest projecte, ha vingut esdevinguda una vegada s’ha 
realitzat un anàlisi de situació mitjançant el qual es determina la viabilitat teòrica del 
projecte atenent a que el sector de venta i comunicació a través d’internet es troba en 
alça constant; el sector de venta de recanvis a través d’internet també es troba en alça, 
així com també la proliferació de tallers self-service. 
El nostre sector no es estacional, raó per la que no hem de patir per pics/valls en les 
ventes degut a la tipologia 
 
5.2. VENTA PRODUCTES PER INTERNET 
 
La venda de productes a través d’internet és un sector a l’alça desde el seu inici el qual 
podem dir que practicament no ha cessat el seu creixement constant si contemplem el 
any 2000 com a any d’inici d’aquest sector. Tot i que les dades obtingudes no ho 
representen, en la actualitat possiblement estiguem amb valors del voltant del 50% pel 
que a fa internautes compradors respecte el total de navegants d’internet. 
 
Fig. Evolució internautes i internautes compradors 
Nosaltres considerem que el perfil de comprador global cada vegada tendeix més al 
canal d’internet degut a la seva comoditat així com millors preus respecte al comerç 
tradicional pel fet d’haver de suportar una infraestructura menor. 
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5.3. EVOLUCIÓ DE LA COMPETENCIA VENDA PER INTERNET 
 
En la definició del perfil d’empresa de BoxMec Barcelona, hem agafat com a 
referent a la empresa Oscaro, la qual està orientada única i exclusivament a la 
venda de producte de recanvi de vehícles en el canal d’internet.  
Mitjançant la empresa www.axesor.es, la qual ofereix informes econòmics i mercantils de 
totes les empreses, hem pogut obtindre informació de la empresa Oscaro. Tot i no 
disposar de valors absoluts, si que hem pogut obtindre el següent gràfic que tot i estar 
amb una escala relativa la qual desconeixem, si que podem observar que han patit una 
evolució de ventes molt considerable desde l’any 2010 fins al 2012, fet que ens indica 
que aquest també és un sector en alça. 
 
Fig. evolució ventes competencia sector 
 
5.4. EVOLUCIÓ DE LA COMPETENCIA TALLER SELF-SERVICE 
 
Aquest sector el podem definir com un sector de nova aparició dins del mercat espanyol, 
ja que anys enrere no existia, podent considerar que el primer taller d’aquest tipus 
aparegut en Espanya va ser en el 2010, no sent fins el 2011 que va apareixer el primer 
taller d’aquest tipus en Barcelona; més concretament en la població de Cornellà del 
Llobregat. Aquest taller va apareixer amb el nom de YOMEC i fins al dia d’avui ha 
experimentat una notable evolució. Juntament amb la seva evolució, han aparegut nous 
tallers d’aquesta tipologia els quals han anat completant la oferta i augmentant la 
competencia en un sector d’incipient creixement. 
Observant aquesta evolució, creiem en la possibilitat de fer-nos un petit forat dins 
d’aquest mercat, més atenent a que algunes de les noves aparicions s’han realitzat de 
forma menys ambiciosa que la nostre idea la qual volem dur a terme amb BoxMec 
Barcelona. 
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5.5. ESTUDI DE LA COMPETENCIA 
 
Alhora de valorar la competencia de BoxMec Barcelona hem valorat els 3 tipus 
de competencia, prenent especial importancia a la competencia directe en la 
qual centrem el nostre estudi de competencia. 
Els tres tipus de comptencia que considerem son: 
 Competència directa: És la formada per les empreses que ofereixen 
serveis o productes similars i que cobreixen la mateixa necessitat que hi 
ha en el mercat. Des de que vam tenir la idea del projecte de MecBox 
Barcelona fins la realització d’aquest projecte la competencia directe ha 
evolucionat de forma notable, raó per la que hem fet un estudi acurat de 
la mateixa. 
 
 
 Competència indirecta: Serien aquelles empreses que tenen serveis o 
productes diferents dels nostres, pero què poden cobrir la mateixa 
necessitat. Dins de la competencia indirecte trobariem tots els serveis de 
reparació oficials així com tots els tallers de vehícles “standard”. No hem 
realitzat un estudi de la competencia indirecte ja que aquesta és molt 
amplia i diversa. 
 
 
 Competencia per substitució: En aquest cas són les empreses que 
tenen activitats a través de productes o serveis que estan allunyats del 
producte o servei que estem oferint, però que també venena cobrir el 
mateix tipus de necessitats.  
En el cas que ens ocupa, podriem considerar competencia per substitució 
a als concesionaris de vehícles nous, concesionaris de compravenda, 
empreses de “car sharing”, etcètera. Tots aquests casos nomenats poden 
semblar no competencia en un principi, tot i que si que ho son, ja que en 
molts dels casos remplacen la necessitat de reparar o mantenir un 
vehícle, ja sigui oferint un nou vehícle o be oferint solucions de lloguer o 
“sharing” sota les quals no cal mantenir un propi vehícle.  
La divisió de competencia per substitució, tampoc ho hem abordat degut 
a ser un camp extremadament ampli. 
  
Estudi i anàlisi de viabilitat per la implantació d’un negoci de venta on-line i lloguer d’espais i 
serveis dedicats al automòbil. 
- 47 - 
5.6. IDENTIFICACIÓ COMPETIDORS DIRECTES 
 
 YOMEC 
Va ser un dels primers tallers de lloguer de Box mecànics que va haver 
en Catalunya. Va ser inaugurat l’any 2010 per un mecànic d’origen 
Alemany que va venir a Barcelona i va importar aquesta idea de negoci 
la qual en aquell moment era totalment innovadora. Fins el moment tota 
la gestió del negoci la porta ell en solitari amb l’ajuda esporádica de la 
seva dona. Actualment és un dels competidors en actiu a més tenir en 
compte, ja que disposa d’una formula la qual fa funcionar molt be el 
negoci i el tenim relativament aprop de la ubicació escollida per BoxMec 
Barcelona. 
 
 
 BRICOTALLER 
Taller de boxs de nova factura instal·lat en la Gran Via de Barcelona. 
Negoci establert el Novembre de 2013 per part de dos germans amb 
nocions de mecánica pero  provenen de sectors diferents a aquest. Fins 
el moment és el taller de lloguer de Box més proper al nucli de la ciutat 
de Barcelona. 
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 BOX AND GO 
Taller ubicat en una nau idustrial de Gava. Va ser fundat al Gener de 
2014, raó per la que és un dels projectes més nous dins d’aquest 
sector. Aquest espai va ser visitat per nosaltres al Febrer de 2014 i pel 
que vam observar el dia que vam fer la visita i el que hem observat 
actualmente a través de la seva página de Facebook, sembla que està 
tenint un augment considerable de clients. 
 
 
 TALLERS ESBRI 
Situat en el terme municipal de Badalona, va ser un taller fundat l’any 
1999, raó per la que porten en el mercat 15 anys funcionant. En 
l’actualitat s’han transformat cap a un taller de lloguer de boxs, tot i que 
no es un espai dedicat i dissenyat a tal efecte. Tot i que s’ha intentat 
ficar en el sector de lloguer de boxs, no ho considerem una 
competencia especialmente directe degut a la seva poca especialització 
atenent a que ofereixen el servei de lloguer com un servei “a més a 
més” del taller mecànic, fet que no sempre ofereix bona disponibilitat 
dels espais. 
 
 PROBOXES  
Espai de lloguer de boxs situat en Rubí. Desconeixem la seva fundació 
així com la data d’establiment del negoci, tot i que ho situem entre l’any 
2013 i 2014. És un dels competidors que no el considerem gaire fort 
dins del sector degut a la seva poca especialització i al seu 
distanciament respecte al punt on volem establir nosaltres la empresa. 
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 MECANDBOX 
Posat en funcionament el Gener de 2013 en la localitat de Sant Fost de 
Campcentelles. Originariament establert per un ùnic soci el qual era 
mecànic en atur. Actualment tampoc ho considerem un fort competidor 
degut sobre tot a la llunyania respecte a la nostre ubicació. Així mateix 
també s’observa una baixa inversió que retorna en menys serveis 
ofertats al client. 
 
 
 VALLESBOX 
Centre inaugurat en Novembre de 2011 format per 3 socis fundadors. 
Centre de gran envergadura en la zona del Vallés en el terme de 
Viladecavalls. És un competidor fort tot i que la llunyania respecte a la 
ubicació de les nostres instal·lacions és notable. 
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 BLACK DETAIL 
Establert en un polígon de Terrassa en Juny de 2012 per un únic soci. 
El taller únicament disposa d’un elevador únicament ja que aquest 
negoci concretament està molt orientat cap a la neteja i cuidat dels 
vehícles. El tracte amb el client no es un punt a favor d’ells, fet que 
proder limita el seu creixement i acabar de definir el seu exit. 
f
g
h
j
f
g
j
f
g 
 
 AUTOBOX MATARÓ 
Centre de lloguer de box i mecánica general en la ciutat de Mataró. 
Empresa fundada per dos socis mecànics tot i que desconeixem la data 
de creació de la empresa. No el considerem una competencia gaire 
forta degut a la distancia respecte a les nostres instal·lacions així com 
per ser notable la poca inversión realitzada i en conseqüencia els baixos 
serveis que ofereixen. 
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 BOX LLOGUER PENEDES 
Instal·lacions situades properes a Vilafranca del Penedes. Disposen 
d’unes bones infraestructures, tot i que la distancia respecte nosaltres 
comença a ser excesiva per considerar-ho una competencia real. 
 
 
 BOX BAGES 
La empresa box bages és una de les empreses de lloguer de Box més 
ben preparades i equipades, ja que ofereixen gran varietat de serveis a 
més de disposar d’unes grans instal·lacions. En aquest cas la distancia 
la veiem un factor determinant per tal de que practicament no ho 
tinguem en compte com a un competidor real en termes de 
competencia. 
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5.7. ANÀLISI COMPETENCIA DIRECTE 
 
Per tal de fer una anàlisi de la competencia directe, hem realitzat unes matrius sobre les 
quals hem escollit uns aspectes a valorar. Cada una d’aquestes característiques li 
hem otorgat unes puntuacions sobre les quals es tenia en compte el cost 
d’implementar aquesta solució així com els beneficis que ens podia reportar 
aquesta solució a curt i a llarg termini.  
Les puntuacions que obtenen resultats negatius, ens indiquen que sota el nostre 
criteri son accions que apriori decidim refusar, ja que no observem que de forma 
clara es pugui obtenir un rendiment positiu derivat d’aquestes activitats. En el cas 
d’obtenir puntuacions iguals a 0 o superiors, per a nosaltres passen a ser 
activitats que tenen un interes en ser adoptades o be pensar-hi en elles de cara 
a poder adoptar-les en un futur. 
Tot seguit fem una descripció de les activitats que nosaltres hem considerat: 
 Zona taller bàsica (automòbils) 
Espai que definim com a zona bàsica d’actuació. Atenent al tipus 
d’empresa que volem dur a terme, aquest es un espai totalment 
necessari i indispensable per poder dur a terme el negoci. 
 
 Espai taller especialització (automòbils) 
Aquest aspecte fa referencia a la especialització en quan a màquines i 
eines de treball. El fet d’oferir al client eines específiques/especials de 
treball que no es trobin de forma “fàcil”, pot suposar guanyar clients de 
forma notable. 
 
 Espai pintura 
L’espai definit com a espai pintura fa referencia a la incorporació d’una 
cabina/forn de pintat de peces i vehícles. Aquests espais tenen associats 
uns alts costos d’instal·lació així com de manteniment. Les cabines de 
pintura, també necessiten de personal professional per tal de poder 
funcionar correctament. Aquesta unió de factors ha fet que declinem la 
possibilitat de considerar-ho com a una bona opció, ja que és difícil trobar 
clients que demandin aquests espais a més de l’elevat cost d’instal·lació i 
manteniment. 
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 Zona pneumàtics 
Aquesta zona fa referencia a l’espai i maquines utilitzades per al canvi de 
pneumàtics en els vehícles. 
 
 Espai de neteja vehícles 
Espai reservat per a poder fer la neteja dels vehícles. Entre els espais de 
la competencia visitats, s’ha observat que la empresa “black detail”, 
tenien una gran part dels igresos provinents dels espais destinats a 
neteja dels vehícles. A diferencia dels tradicionals llocs de neteja de 
vehícles, en aquest espai hi ha eines i utensilis prosfessionals de neteja a 
més de tarificar-se l’ús del box per hores en comptes de pagar amb 
monedes per l’ús de l’aigua consumida com succeeix en els espais de 
neteja de gasolineres o espais similars. 
 
 Espai neteja especialitzada 
Aquest espai també el vam observar en la visita del taller “black detail”, 
on tenien un espai destinat a la neteja profunda de vehícles. Per tal de 
dur a terme aquestes tasques, disposen d’un espai amb aspiradors d’alta 
potencia, pulidores, rascadores, maquines d’encerat, etcètera. Per tal de 
poder fer aquestes tasques cal destinar un espai no gaire gran del taller i 
fer una inversió en equips relativament baixa, tot i que la neteja dels 
vehícles en aquest espai es realitza mitjançant personal propi i el benefici 
de neteja per vehícle és notable. 
 
 Zona taller bàsica (motocicletes) 
Mateixes característiques que la zona de taller bàsica però destinat a la 
reparació específica de motocicletes. A diferencia de la zona dels 
automòbils, l’espai destinat a motocicletes és molt inferior. 
 
 Zona taller especialització (motocicletes) 
Ídem que punt anterior aplicat als vehícles. En el cas de les motocicletes, 
creiem més important que sigui un aspecte a tenir en compte, ja que 
molts pocs espais de lloguer de boxs disposen d’un espai realment 
especialitzat en motocicletes. 
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 Venda recanvis 
L’espai de venda de recanvis es aquell destinat a l’enmagatzematge de 
recanvis i peces de vehícles. Aquest aspecte és un punt que molts dels 
nostres competidors no contemplen o en cas de que ho contemplin ho 
gestionen d’una forma molt poc eficient i inclús deficient. Aquest aspecte 
creiem que és on BoxMec Barcelona és un aspecte en el qual es pot 
diferenciar de forma notable. 
 
 Espai social 
Definim com a espai social un espai destinat a que els clients puguin 
venir i tenir un espai de descans i esbarjo, amb màquines de begudes,  
pantalles de TV, música, videojocs, etcètera. Destinar espais d’aquest 
tipus considerem que acaben reportant beneficis ja que s’acaben creant 
cercles d’amistats i coneguts al voltant del negoci. El benefici que 
reporten aquest tipus d’accions és difícil de poder-ho calcular. 
 
Una vegada ja hem definit cada un dels conceptes, presentem la matriu de 
puntuacions, sobre la qual hem definit uns valors per tal de saber si de cara a la 
implantació del nostre negoci son aspectes a tenir en compte o no.  
Aquest tipus de matriu pot no ser del tot objectiva, ja que els valors otorgats han 
estat atenent a les nostres consideracions. 
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En el següent quadre s’ha otorgat cada una d’aquestes puntuacions a cada un 
dels nostres possibles competidors contemplat. En vermell s’ha remarcat 
BoxMec Barcelona pel fet de ser nosaltres mateixos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Estudi i anàlisi de viabilitat per la implantació d’un negoci de venta on
5.8. Matriu DAFO
 
La matriu DAFO és vital, doncs ens permet conèixer les febleses, 
amenaces, fortaleses i oportunitats del negoci tant en relació amb el mercat i el 
seu entorn, com en relació amb la pròpia empresa. Una vegada s'ha realitzat 
l'anàlisi, hem d'usar les dades extretes per millorar les febleses, afermar les 
fortaleses, aprofitar les op
Després d’analitzar varis punts, hem obtingut la següent matriu DAFO:
 
 
Forteleses 
 
Coneixement del sector
Proxímitat a Barcelona
Producte combinat inexistent
Web i imatge 
 
Amenaces 
Alta competencia 
Sector en creixement
Tallers il·legals / economia 
submergida 
Millora situació económica
 
 
Fortaleses 
Els nostres punts més forts els quals considerem que hem d’aprofitar al màxim 
son els següents: 
Conneixement del sector
Proxímitat a Barcelona
Producte combinat inexistent
Web i imatge 
 
-line i lloguer d’espais i 
serveis dedicats al automòbil. 
 
ortunitats i intentar eliminar les amenaces. 
Debilitats 
 No disposem d'experiencia
 Inversió inicial 
 Introducció al mercat 
Oportunitats 
Augment venda vehícle 2a mà
 Poca renovació mercat automòbil
Crisi econòmica 
 Sector en alça 
Nous serveis al usuari 
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Els dos socis impulsors d’aquest projecte son persones amb coneixement 
d’enginyeria mecànica així com gran afició al mon de l’automòbil i la mecánica, 
destinant gran part del seu temps de lleure a activitats relacionades amb la 
materia. Aquesta predisposició, genera que tot i no ser mecànics de professió si 
que son persones amb conneixements suficients per saber com desenvolupar 
una empresa i al mateix temps disposar d’una base suficient de conneixements 
mecànics. 
Un altre punt important a explotar és la proximitat del negoci a l’area de 
Barcelona ciutat i l’area de l’Hopsitalet del Llobregat. Tal i com s’observa en 
l’estudi de localització, la situación no ha estat fortuita, sino que s’ha esdevingut 
d’un estudi en el qual la proximitat a nuclis importants de población s’ha tingut en 
compte. 
Per altra banda, oferim un producte combinat el qual no existeix en el mercat 
d’una forma real. Es troben de venta de recanvis per internet pero sense 
possibilitat de lloguer d’espai. També es troben molts llocs on lloguen boxs de 
mecánica els quals també ofereixen la possibilitat d’oferir recanvis tot i que cap 
d’ells ho fa d’una forma real, ja que en tots els casos estudiats ho fan d’una 
forma molt minoritaria. 
Per ùltim volem fer crear especial atenció amb la imatge del negoci així com 
disposar d’una web que realment sigui atractiva i totalment funcional per a 
l’usuari, ja que avui en dia una web correctament posicionada i de real 
funcionalitat pot aportar molts nous clients a un negoci. Totes les webs 
analitzades de la posible competencia, no disposen de webs realment efectives, 
ja que totes elles acaben demanant que truquis a un telèfon tant per fer la 
reserva com per comprar recanvis a no ser que siguin webs especialitzades de 
recanvistes en les quals únicament es poden adquirir les peces. 
 
Debilitats 
Els nostres punts dèbils els quals hem d’intentar potencia al maxim són: 
 No disposem d’experiencia 
 Inversió inicial 
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 Introducció al mercat 
Tot i disposar de conneixement suficient per portar endavant el projecte, no 
disposem d’experiencia alguna, ja que els dos socis creadors d’aquests projectes 
provenen del sector de la construcción en la branca privada. Som conscients que 
la falta d’experiencia en portarà a cometre certs errors en un principi, raó per la 
qual hem d’estar perfectament atents i entregats per tal de mitigar la falta 
d’experiencia en el menor període de temps possible. 
Un altre punt a tenir en compte és generat per la inversió inicial necessària, la 
qual ve determinada en l’estudi econòmic d’aquest mateix projecte. La forta 
inversió inicial suposa haver d’estar un període de temps en inferioritat respecte 
a competidors que ja porten temps establerts en el mercat i ja ha superat 
aquesta fase. Creiem que és un punt important ja que durant la nostra 
implantació la competencia instaures tarifes extremadament baixes o bé 
promocions molt agresives, la nostre fase inicial es podria veure altament 
resentida. 
El fet d’haver-nos d’introduir en el mercat com a un nou proveïdor de serveis pot 
ser complicat respecte a competidors ja establerts i que disposen de cert nom 
dins del sector. Atenent a que és una idea de negoci que encara sembla nova 
per gran part del públic, suposa que molts d’ells s’assabenten mitjançant la 
comunicació boca-boca, mètode de comunicació el qual fa més complicat trencar 
amb els tradicionalismes i en conseqüència obrir opcions a nous proveïdors. 
  
Amenaces 
 Alta competència 
 Sector en creixement 
 Tallers Il·legals / economia submergida 
 Millora situació econòmica 
La principal amenaça que podem trobar-nos és l’alta competència que hi ha en el sector 
tot i ser un sector de nova aparició. Molt proper a les nostres instal·lacions tindrem un 
dels competidors més forts que actualment podem trobar dins del lloguer de boxs de 
mecànica, raó per la que atenent a que gran part del nostre negoci va dedicat cap a 
aquesta especialitat, és important tenir-ho en compte. 
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El sector es troba en un creixement important atenent al gran nombre de negocis de 
lloguer de box que ha proliferat en els últims dos anys. Aquest aspecte l’hem inclòs dintre 
de les amenaces ja que el fet de que un sector concret es trobi en creixement també 
suposa el possible increment de la competència. 
Una altre ameneça son els tallers il·legals i tallers que treballen amb peces provinents de 
desguasos, fet que promou el poder treballar a uns preus molt més econòmics i evadint 
gran part dels impostos a pagar. Alguns d’aquets tallers treballen a preus tant econòmics 
que al usuari li pot suposar un cost econòmic al similar d’utilitzar les nostres 
instal·lacions, fet que llavors ens deixa en clara desavantatge. 
Per últim, el fet d’una possible millora de la situació econòmica possiblement ens faria 
perdre clients, ja que una part dels clients de negocis similars als de BoxMec Barcelona 
s’ha generat arrel de l’elevat preu dels tallers oficials i la considerable pèrdua de riquesa 
de la població, “obligant” a part dels usuaris haver d’utilitzar aquests tipus d’espais. 
Aquest tipus d’usuaris no veu cap altre avantatge a aquest tipus de taller que no sigui la 
econòmica, raó per la que es podria perdre a part dels usuaris en la hipotètica situació de 
patir una millora real en la economia. 
 
Oportunitats 
 Augment venda vehícle 2a mà 
 Poca renovació mercat automóvil 
 Crisis económica 
 Sector en alça 
 Nous serveis al usuari 
Els vehícles de 2a mà estan augmentant en Espanya, des de el punt en que l’any 2007, 
la relació entre vehícle usat i vehícle nou era de 1/1, mentres que l’any 2013 aquesta 
relació s’havia modificat fins arribar al ratí de 4 cotxes usats venuts per cada vehícle nou 
que es matricula. Aquest augment de venda de vehícles de 2a mà, suposa que els tallers 
reben més vehícles a les seves instal·lacions degut a l’envelliment del parc 
automobilístic. 
De la mateixa manera que el punt anterior, la caiguda continua de les noves 
matriculacions suposa que es mantingui el parc ja existent, ja que ni empreses ni 
persones físiques compren vehícles, retornant de nou a l’envelliment del parc 
automobilístic. 
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La crisi econòmica ha provocat que un gran nombre d’usuaris ja no es pugui permetre el 
cost dels tallers (sobretot dels tallers oficials). Aquesta situació ens reporta de forma 
automàtica un gran nombre d’usuaris adicional 
5.9. PÚBLIC OBJECTIU “target” 
Per tal de poder preparar les nostres accions de màrketing i ajustar-ho a les posibles 
necessitats y motivacions que tenen els nostres posibles compradors, hem realitzat unes 
estimacions de quin pot ser el nostre públic objectiu. Realitzant aquesta segmentació, 
podrem identificar les seves característiques, motivacions i els seus comportaments de 
compra. 
El nostre públic objectiu majoritari, el centrem en una franja d’edat compresa entre els 18 
i els 45 anys, referint-nos majoritariament al sexe masculí. Les franjes d’edat inferiors les 
hem obviat ja que per sota dels 18 anys en Catalunya no es pot disposar de carnet de 
conducció, raó per la que a part de alguna motocicleta, no esperariem l’arribada d’un 
públic tant jove. Referent a la franja superior dels 45 anys, tampoc considerem que sigui 
un públic gaire considerable, ja que normalment la gent amb una franja d’edat superior 
tendeix a contractar els serveis de mecànica, ja sigui per trobar-se normalment en una 
posició més acomodada o bé de estatus econòmic estable. 
El públic femení no el desestimem, tot i que habitualment sol ser un usuari de molt baixa 
freqüencia, raó per la que no estimem la seva activitat en cap cas per sobre del 10%. 
Dins del target objectiu estimat ( Home de entre 18 i 45 anys), diferenciem entre aquests 
dos tipus: 
 Persona amb ingresos econòmics baixos 
És el típus de públic que accedeix a aquest tipus d’instal·lacions o serveis 
degut l’estalvi econòmic que suposa respecte a l’us d’un taller oficial o 
habitual. La seva principal motivació és la economía. 
 Persona detallista i aficionada 
Aquest usuari ja no accedeix a les instal·lacions atenent a un criteri 
purament econòmic sinó que accedeix degut a la afició que te per als 
vehícles i al seu cuidado. Aquest tipus de client li agrada poder manipular 
el seu propi vehícle amb l’objectiu de fer-ho amb la màxima cura i 
atenció. També li agrada poder conversar amb d’altres clients o personal 
del propi establiment. Dins d’aquest grup trobem gent amb ingresos molt 
diferenciats. 
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5.10. EstrategieS DIFUSIÓ 
 
En aquest punt definim les diferents estrategies que volem adoptar de cara a conseguir 
els nostres objectius i arribar al públic que desitgem. Atenent a que el nostre negoci està 
enfocat al e-commerce, moltes d’aquestes estrategies tenen un cost baix o inclus gratuit 
en molts dels casos. 
Les estrategies a adoptar les dividim en els següents punts: 
• Xarxes socials 
• Motors de cerca 
o Posicionament orgànic (SEO) 
o Posicionament (SEM) 
• E-mail marketing 
 
5.10.1. Xarxes Socials 
 
Les xarxes socials han marcat un abans i un després dins de la societat actual, raó per la 
que considerem que el nostre negoci ha de tenir prescencia dins de les xarxes socials 
més importants actualment així com continuar desenvolupant-nos en noves xarxes que 
puguin sorgir. Els consumidors d’abans consumien un producte o servei i el comentaven 
a la gent propera; principalment mitjançant cananls de veu. Actualment les xarxes socials 
complementen de forma molt notable aquest canal de comunicación, compartint 
información en viu mitjançant comentaris o fotografíes de productes o serveis que 
s’acaben d’adquirir, compartint també la ubicació o bé la dirección d’on s’ha produit 
l’esdeveniment. Aquest canvi social permet que el consumidor pasi a ser protagonista de 
la seva experiencia amb la empresa raó per la que nosaltres no volem desaprofitar la 
oportunitat i volem estar presents de forma notoria en aquests Canals. 
Entre totes les xarxes socials existents en aquest moment en Espanya, hem considerat 
potencialment útils per a nosaltres les xarxes de Facebook, twitter i Linkedin. En un inici 
no es considera la opció de tenir prescencia en altres xarxes ja que per una banda 
creiem que ens oferirien poca difusió atenent al públic al que anem destinats a més de 
que estar visible en les xarxes socials suposa haver de tenir els perfils i les 
actualitzacions “vives”, ja que en cas contrari la imatge projectada pot ser pitjor que la de 
no tenir cap perfil creat en aquestes plataformes. 
 
 Estudi i anàlisi de viabilitat per la implantació d’un negoci de venta on
Facebook: 
Va ser una xarxa creada amb la intenció de posar en contacte a familiars i amics. La 
seva principal funció és posar en contacte a persones 
buscar antics amics i publicar aconteixements mitjançant, estats, comparacions, etcétera.
És una font desde la qual creiem que podem obtindre potencials clients d’una forma 
económica. Actualment hi ha molts usuaris de faceb
seguidors d’una marca, la qual están publicitant de forma continua sense ser del tot 
conscients. Aquesta xarxa la qual actualment és de les preferides i més utilitzades per 
als internautes ens permetria:
• Mostrar els productes o s
• Crear una comunitat al voltant dels nostres clients.
• Interactuar amb els clients.
• Realitzar concursos i sortejos.
La realització de concursos i sortejos en aquesta xarxa, normalment va associat a que 
els teus seguidors publiquin un enllaç de la página de facebook del nostre negoci, a partir 
del qual altres usuaris hauran de clicar “me gusta”, de forma que l’usuari que més “me 
gusta” rebin en la publicació, será l’usuari que s’emporti el premi ofert.
Atenent a la tipología del nostre negoci, contemplem realizar promocions a través de 
facebook de forma mensual. El tipus de promoció que realitzarem serán del tipus 
següent: 
• Tarjeta de regal
un import no gai
Considerant el nostre perfil d’empresa, creariem una página “Fan Page” de facebook, les 
quals son diferents a les de perfil d’usuari privat i també son gratuïtes. Aquest tipus de 
pàgines disposen de fu
estándar, ja que la interacció entre “marca
usuari”. 
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 Estudi i anàlisi de viabilitat per la implantació d’un negoci de venta on
Twitter:  
Mitjançant aquesta xarxa social podem compartir en 140 caracters continguts 
Permet realizar retweets, mencionar, interactuar amb el client, enviar missatges privats i 
seguir als usuaris lliurement. Aquesta xarxa ens serveix de recolzament a la hora de 
promocionar productes i fer
hashtags previament pensats per a tal causa.
El potencial que tindria aquesta xarxa per a nosaltres seria:
• Desenvolupar i promoure la marca
• Tenir contacte a temps real amb el client
• Promoure contingut coorporatiu
• Fer-nos molt més visibles davant de
 
5.10.2. Motors de cerca
 
Els motors de cerca d’internet són una eina molt utilitzada avui en dia per al 100% dels 
internautes, raó per la que és molt important que prenguem consciencia de la 
importancia d’aquest aspecte. Gran part dels 
vegades venen a partir dels motors de cerca, sent avui en dia Google el buscador més 
utilitzat i conegut en la web.
Dins dels motors de cerca, des de BoxMec Barcelona, volem tenir en compte les 
estrategies SEO i SEM, le
incrementar la visibilitat dels portals eCommerce i per tant el tràfic en les pàgines web. 
Així mateix. Hem observat com gran part dels nostres possibles competidors no apliquen 
aquest tipus d’estrategies, raó per la que pot ser un tret diferencial important el fet 
d’aplicar aquestes estrategies de cara a guanyar clients.
 
5.10.3. Motors de cerca. Estrategia SEO
 
És conegut com a posicionament orgànic, les sigles de la qual fan referencia a “Search 
Engine Optimitzation”, que en català significa “optimització del motor de cerca”.
Per tal d’elaborar la estrategia cal tenir un correcte conneixement del lloc web, estudiar 
perfectament el contingut de la mateixa, contemplar enllaços externs i interns a la web 
posicionar-se en les xarxes socials. Temps enrere per les estrategies SEO, en els 
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buscadors únicament es tenia en compte la coincidència de les paraules que l’usuari 
introduïa amb les paraules claus definides en la web. Actualment els buscadors com 
google tenen molt en compte l’aspecte “social” de la web, raó per la que a igualtat de 
paraules introduïdes per l’usuari i paraules clau definides per la web, sempre serà 
posicionada primer la web que tingui més “like’s” en el facebook, re-tweets en el twiter, 
etcètera. 
Atenent a que és un aspecte molt especialitzat i que necessita d’eines adequades, hem 
decidit que el posicionament SEO el contractarem de forma externa a empreses 
especialitzades com les dues que es detallen a continuació. 
http://www.onetomarket.es/ 
http://www.seocom.es/ 
 
5.10.4. Motors de cerca. Estrategia SEM 
 
És conegut com a cerques per pagament , les sigles de la qual fan referencia a “Search 
Engine Marketing”. 
Aquest tipus d’estrategia consisteix en la contractació de publicitat en els buscadors, 
obtenint tràfic web mitjançant la compra d’anuncis. Normalment aquest tipus de 
campanya publicitaria té un CPC (cost per clic), de forma que únicament paguem per 
cada clic que la nostre web reb a partir de l’anunci penjat en el buscador. Les estrategies 
SEO no tenen més que el cost de desenvolupament, pero una vegada ya aplicades no 
tenen costos de manteniment. En el cas de les estrategies SEM si que cal tenir en 
compte que paguem per cada clic que la web reb, raó per la que cal tenir molt clar on 
posar l’anunci i quan posar-ho, ja que el pagament es realitza per clic independenment 
de que l’internauta que clica acabi convertint-se en client o no. 
A l’igual que en el cas anterior, aquest seria un aspecte a externalitzar degut a que el 
rendiment de la estrategia possiblement serà molt major si s’aplica per una empresa 
especialitzada i no nosaltres mateixos. 
 
 
 
5.10.5. E-mail marketing 
 
La estrategia de e-mail marketing o mailing, és una de les que volem desenvolupar amb 
més empenta, ja que comporta un cost molt baix i també permet evaluar les 
estadístiques dels resultats de forma inmediata. Mitjançant el mail marketing, podem 
realizar: 
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• enviaments de e-mail massius 
• enviar newsletters als clients 
• difondre ofertes i promocions 
• remetre invitacions sobre events que es puguin realizar. 
En el mon digital es considerada una de les eines més efectives de marketing, ja que 
permet enviar ofertes mitjançant un mètode de comunicación que avui en dia disposa 
qualsevol persona o empresa, fet que no succeeix amb les xarxes socials, ja que no el 
100% dels usuaris disposa d’un perfil a totes les xarxes socials; més encara quan ens 
dirigim a persones d’una franja d’edat superior als 35 anys. 
Aquest mètode també permet enviar tràfic segmentat cap al web així com realitzar 
ofertes personalitzades de forma directe i automática sense que intervingui personal. 
Tot i ser un dels mètodes més usats i més efectius, també som conscients de que pot ser 
un mètode que facilment es converteix en inservible si no s’utilitza correctament, raó per 
la qual em considerat envíar un màxim de 2 e-mail al mes en el cual s’incorporin ofertes 
o events realment interessants, ja que en cas contrari els nostres e-mail poden acabar 
sent refusats per als usuaris al igual que succeeix amb molts altres newsletter. 
També considerem tenir els e-mail i newsletter adaptats als dispositius mòbils, ja que en 
l’actualitat molts e-mail son oberts des de dispositius d’aquest tipus. 
Els beneficis repercutits d’aquests sistema son: 
• Optimització de temps 
• Personalització dels missatges 
• Realització de cross-sell o up-sell 
• Crear proximitat i fidelització del client amb accions com les felicitacions 
personalitzades. 
• Recuperar carrets de la compra que han quedat sense culminar la 
compra. 
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6. PLA ECONÒMIC FINANÇER 
 
6.1. PLA D’EXPLOTACIÓ 
 
6.1.1. Recursos humans I estructura organitzativa 
 
 Número, formació i capacitació professional. 
Aquesta empresa tindrà una estructura reduïda. 
El nombre de empleats necessaris per al funcionament del negoci serà: 
 1 Recepció i venta local i online 
 1 Cap de taller 
 1 Mecànic 
 1 Administratiu 
En la següent taula s’indiquen les capacitacions necessàries que haurien de tenir 
els diferents empleats, així com al necessitat de experiència prèvia i en quina 
àrea: 
Lloc de treball Capacitat professional 
Recepció i venta  Titulació de segon cicle de formació professional com a 
administratiu. No es necessària experiència prèvia. 
Cap de taller 
Titulació de segon cicle com a mecànic, electricitat, 
instrumentista. Amb experiència mínima de 4 anys com a 
cap de taller. 
Mecànic Titulació de primer cicle com a mecànic, electricitat, instrumentista. No és necessària experiència prèvia. 
Administratiu Titulació superior en administració d’empreses, amb 
experiència mínima de 3 anys.  
 Forma de contractació i selecció del personal. 
Tal com s’ha especificat en aquesta memòria, un factor decisiu en quant a la 
decisió del lloc on implantar l’activitat, ha estat la proximitat a nuclis importants 
de població, cosa que facilitarà la recerca del personal. 
La forma de contractació del  personal sense experiència o titulació de primer 
cicle de formació professional es realitzarà mitjançant contracte eventual de sis 
mesos de duració, i es renovarà per uns altres sis mesos més. Passat aquest 
temps, si l’empresa ho considera oportú, el personal serà contractat com a 
personal fix. 
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El personal de titulació de segon cicle de formació professional sense 
experiència, serà contractat en la modalitat eventual per sis mesos. Passat 
aquest temps, si l’empresa ho considera oportú, el personal serà contractat com 
a personal fix. 
La plantilla amb titulació de segon cicle de formació professional amb 
experiència prèvia serà contractada com a personal fix, amb el període de proba 
estipulat per la legislació vigent. 
El personal de titulació universitària mitja i superior, serà contractat com a fix, 
amb el període de proba estipulat per la legislació vigent. 
El procés de captació, selecció i presentació de candidats serà dut a terme per 
una empresa externa de selecció de personal. Al finalitzar el període presentarà 
tres candidats per cada un dels següents llocs de treball i el consell prendrà la 
decisió final en la adjudicació dels llocs de treball. 
 
6.1.2. Fitxa tècnica. Anàlisis de llocs de treball (I). 
En les següents fitxes s’especifica la situació dintre de la organització de cada 
lloc de treball, així com les activitats a realitzar: 

  
 
FITXA TÈCNICA. ANÁLISIS DELS LLOCS DE TREBALL (I) 
Identificació del lloc 
Denominació Recepció i venta 
Departament Recepció i venta 
Nivell salarial 18 000 €  
Categoria laboral Càrrec intermedi 
Estabilitat del lloc Permanent 
Denominació del lloc superior Administració i  cap de taller 
Funció general (o missió) 
 
Recepció de clients, planificació i gestió dels espais. Venta de recanvis i control stocks.    
 
Tasques, activitats, obligacions 
i responsabilitats 
Presa de decisions a nivell productiu. 
Controlar i dissenyar millores en el procés de venta de productes al local i online. 
Responsable dels stocks i gestió dels horaris del taller.. 
Supervisió rebuda La supervisió és per part del cap de taller i administració, que han d’avaluar si es compleixen els 
objectius amb els estàndards mínims de qualitat prefixats.  
Posició jeràrquica Depèn del cap d’administració i del cap de taller, no té subordinats al seu càrrec. 
Especificació del lloc Titulació de segon cicle de formació professional com a administratiu. No es necessària experiència 
prèvia. 
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FITXA TÈCNICA. ANÁLISIS DELS LLOCS DE TREBALL (I) 
Identificació del lloc 
Denominació Cap d’administració 
Departament Financer i administratiu 
Nivell salarial 20 000 €  
Categoria laboral Administratiu 
Estabilitat del lloc Mitja jornada 
Denominació del lloc superior Director general 
Funció general (o missió) Garantir la salut financera de l’empresa, així com una relació correcta entre recursos propis i aliens. 
Gestió de nòmines, comptabilitat  i demés documentació interna de l’empresa 
Tasques, activitats, obligacions 
i responsabilitats 
Es responsable de la comptabilitat de l’empresa, de la buscada de formes de finançament, de totes 
les tasques administratives de l’empresa. 
Supervisió rebuda 
La naturalesa de la supervisió consisteix en comprovar que l’empresa no està endeutada en excés i 
que la qualitat del deute és correcte. Una mala supervisió podria donar lloc a una situació de 
suspensió de pagaments. 
Posició jeràrquica Depèn del director de general i té la persona de recepció i ventes al seu càrrec. 
Especificació del lloc Titulació superior en administració d’empreses, amb experiència mínima de 3 anys. 
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FITXA TÈCNICA. ANÁLISIS DELS LLOCS DE TREBALL (I) 
Identificació del lloc 
Denominació Cap de taller 
Departament Taller 
Nivell salarial 28 000 €  
Categoria laboral Tècnic   
Estabilitat del lloc Permanent 
Denominació del lloc superior Cap de producció 
Funció general (o missió) Controlar els diferents boxs del taller, supervisar mecànic al seu càrrec i ajudar/aconsellar als clients. 
Tasques, activitats, obligacions 
i responsabilitats 
Vigilar que las màquines es trobin en tot moment en bon estat i a disposició del client, supervisar les 
feines del mecànics i ajudar i aconsellar als clients que ho sol·licitin.  
Control stocks 
Supervisió rebuda 
 
La naturalesa de la supervisió és comprovar que es realitzin les tasques de tot el procés 
correctament.  
Posició jeràrquica Depèn del director de general i té un mecànic al seu càrrec. 
Especificació del lloc Titulació de segon cicle com a mecànic, electricitat, instrumentista. Amb experiència mínima de 4 anys 
com a cap de taller. 
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FITXA TÈCNICA. ANÁLISIS DELS LLOCS DE TREBALL (I) 
Identificació del lloc 
Denominació Mecànic 
Departament Taller 
Nivell salarial 20 000 € 
Categoria laboral Operari   
Estabilitat del lloc Permanent 
Denominació del lloc superior Mecànic 
Funció general (o missió) Fer les feines de mecànica sol·licitades pel cap de taller i mantindre l’ordre i neteja del taller. 
Tasques, activitats, obligacions 
i responsabilitats 
Realitzar les feines de mecànica sol·licitades per cap de taller. 
Mantindre l’ordre i neteja del taller. 
Controlar que totes les eines estiguin en bon estat. 
Supervisió rebuda 
La naturalesa de la supervisió és comprovar que realitza correctament les tasques marcades pel cap.. 
La supervisió serà setmanal mitjançant informe presentat al cap de taller. Una mala supervisió podria 
portar a un estancament en la qualitat. 
Posició jeràrquica Depèn del cap de taller. 
Especificació del lloc Titulació de primer cicle com a mecànic, electricitat, instrumentista. No és necessària experiència prèvia. 
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FITXA TÈCNICA. ANÁLISIS DELS LLOCS DE TREBALL (I) 
Identificació del lloc 
Denominació Directors 
Departament Financer i explotació 
Nivell salarial 20 000 €  
Categoria laboral Administratiu 
Estabilitat del lloc Temps parcial 
Denominació del lloc superior  
Funció general (o missió) 
 
Planificació i gestió de la producció i administració de l’empresa  
Tasques, activitats, obligacions 
i responsabilitats 
Es responsable màxim de l’empresa, controlar i dirigir tots els llocs de treball i mirar com millorar 
resultats 
Supervisió rebuda 
La naturalesa de la supervisió consisteix en comprovar que l’empresa no està endeutada en excés i 
que la qualitat del deute és correcte. Una mala supervisió podria donar lloc a una situació de 
suspensió de pagaments. 
Posició jeràrquica -- 
Especificació del lloc Els dos socis de l’empresa 
  
6.1.3. Fitxa tècnica. Anàlisis de llocs de treball (II) 
 
En les següents fitxes s’especifica les funcions de cada lloc de treball, així com 
els medis i la forma d’operar dintre de la organització de cada un: 
FITXA TÈCNICA. ANÀLISIS DELS LLOCS DE TREBALL (II) 
Lloc de treball Recepció i venta 
Que fa el empleat? Planificar i gestionar l’entrada de clients i el stock de 
recanvis. Realitzar les ventes.  
Com ho fa? A patir de la dinàmica de la demanda, planifica el taller 
en funció de la capacitat de personal i de la maquinària 
de què disposa i les necessitats del client. 
Amb què ho fa? Utilitza equips informàtics on es tenen bases de dades 
amb informació sobre comandes, i programes de gestió 
i planificació de la producció. 
Perquè ho fa? Per poder controlar els timmings previstos, i abastir a 
cada client de forma regular segons les peticions. 
Qui ho fa? Persona amb coneixements sobre administració, planificació i gestió de la producció. 
 
FITXA TÈCNICA. ANÀLISIS DELS LLOCS DE TREBALL (II) 
Lloc de treball Cap d’administració  
Que fa el empleat? Confecciona les nòmines de tot el personal de l’empresa i comptabilitat. Es responsable d’interpretar 
els balanços i les compte de resultats de la empresa. 
Promou diferents formes de finançament per a 
l’empresa. 
Com ho fa? Omplena impresos amb les dades dels treballadors i la 
seva percepció econòmica. Utilitza el model Renta-
Riquesa per fer balanços. 
Amb què ho fa? Utilitza programes de software específics, per a anàlisis de balanços i formes de finançament. 
Perquè ho fa? Perquè la empresa precisa un seguiment dels seus 
resultats i balanços. 
Qui ho fa? Persona amb coneixements de comptabilitat, ofimàtica. Capacitat d’anàlisis. 
 
FITXA TÈCNICA. ANÀLISIS DELS LLOCS DE TREBALL (II) 
Lloc de treball Cap de taller 
Que fa el empleat? Organització del taller, controlar la qualitat del servei i donar servei d’assessorament als clients. 
Com ho fa? Segueix procediments de diagnòstic de averies pel 
manteniment correctiu i fa manteniment preventiu 
segons patró d’ús o de temps de les màquines. 
Amb què ho fa? Utilitza eines específiques i/o senzilles de les que fa ús 
en la reparació i manteniment. 
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Perquè ho fa? Per mantenir un servei de qualitat i una bona gestió del taller 
Qui ho fa? Persona amb coneixements mecànics i 
electromecànics i que sigui capaç realitzar un 
diagnòstic de averies, solucionant-les. Coneixements 
en gestió de la producció. 
 
FITXA TÈCNICA. ANÀLISIS DELS LLOCS DE TREBALL (II) 
Lloc de treball Mecànic 
Que fa el empleat? Realitza el manteniment preventiu i correctiu sol·licitat. 
Com ho fa? Segueix les indicacions del cap de taller en els procediments de diagnòstic d’averies i realitzar les 
feines de mecànica sol·licitades. 
Amb què ho fa? Utilitza eines específiques i/o senzilles de les que fa ús 
en la reparació i manteniment. 
Perquè ho fa? Para mantenir els vehicles en bon estat per tal que funcionin correctament. 
Qui ho fa? Persona amb coneixements mecànics i 
electromecànics 
 
 
6.1.4. Organigrama de la organització 
A continuació s’adjunta a mode de esquema, l’organigrama de la organització: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Director general 
Cap de taller Administració 
Mecànic Recepció i ventes 
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6.1.5. Política de sous i incentius. 
Els sous anuals bruts assignats son els següents: 
 
Lloc de treball Sou anual brut Nº treballadors Total 
Recepció i venta 18.000 € 1 18.000 € 
Cap d’administració 20.000 € 1 20.000 € 
Cap de taller 28.000 € 1 28.000 € 
Mecànic 20.000 € 1 20.000 € 
Soci 1.000 € 2 20.000 € 
Total Brut anual     106.000 € 
 
Per a cada categoria s’establirà un criteri sobre la política de sous e incentius. 
Recepció i ventes: 
Es revisarà el sou anualment en base a la revisió del IPC anual. Com a incentiu, 
percebrà el 1% dels Beneficis totals de les ventes de recanvis. 
Administratius: 
Es revisarà el sou anualment en base a la revisió del IPC anual. 
Mecànics: 
Es revisarà el sou anualment en base a la revisió del IPC anual. Les hores que 
es realitzin fora del horari de producció, necessàries per cobrir un moment 
puntual de demanda, es pagaran de manera extra a raó de 20 euros/hora.  
Cap de taller: 
Es revisarà el sou anualment en base a la revisió del IPC anual. Tindrà una 
política d’incentius que valorarà la qualitat de la producció, tant pel que fa al 
producte resultant com a la gestió i millora de la producció. 
4.1.1.1. Assessors externs. Consultors. Outsourcing. 
S’externalitzarà l’assessorament fiscal i jurídic de la societat. 
La neteja interior del local, així com la neteja de les maquines es realitzaran per 
la gent de plantilla. 
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6.2. PLA ECONÒMIC – FINANCER 
L’objectiu d’aquest pla econòmic-financer és avaluar econòmicament el projecte i 
dissenyar un pla de finançament que el faci possible. 
Les dades d’enginyeria que s’utilitzaran son: 
 Descripció dels processos. 
 Dimensionat de la producció i necessitats de posta en marxa. 
 Selecció de la maquinària i l’equip. 
 Plantilla i recursos humans: organització i costos salarials. 
 Estimació dels costos de producció. 
Les dades de mercat que s’utilitzen: 
 Estimació de la demanda futura. 
 Anàlisis de la oferta. 
El pla econòmic-financer compren el càlcul de la inversió inicial i la elaboració 
dels Estats Financers Provisionals de l’empresa que inclou els Balanços de 
Situació Provisionals pels tres primers anys de vida de l’empresa, així com la 
Compte de Resultats també per als primers tres.  
En primer lloc es realitzarà un càlcul de la inversió inicial per a conèixer les 
necessitats financeres de l’empresa. Amb aquesta finalitat, s’han elaborat les 
taules següents, que recullen la informació de capítols anteriors. Dita informació 
s’ha estructurat en dos apartats: 
 Inversió inicial d’elements generals. 
 Inversions inicial en instal·lacions i maquinària. 
Per altra banda es realitzarà una provisió de fons per a fer front a desequilibris 
de tesoreria o altres imprevistos amb una dotació de 30.000€. 
El lloguer mensual tal com està comentat en punts anteriors: 
 Lloguer: 2.010 €/mes 
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6.2.1. Càlcul de la inversió inicial i Pla de Inversions. 
 
 Inversió inicial de elements generales 
 
  Concepte Uts Valor Inversió Total (€) 
Legalització de la activitat       6.278,80 
  
Despeses constitució (inclosa gestoria i 
inscripció en registre mercantil) 1 3.300,80 3.300,80   
  
Registro d’establiments industrials de 
Catalunya 1 118 118,00   
  Inscripció cambra de comerç de Barcelona 1 360 360,00   
  Llicències de legalització 1 2.500,00 2.500,00   
Dipòsits i fiances       6.030,00 
  Fiança Lloguer 1 4.020,00 4.020,00   
  Lloguer primer mes 1 2.010,00 2.010,00   
Aplicacions informàtiques       4.425,60 
  
Paquet integrat office PYMES (3 llicència 
xarxa) 1 687 687,00   
  Sistema operatiu Windows (3 llicències xarxa) 1 438,6 438,60   
  
Antivirus/Firewall PANDA INTERNET 
SECURITY (3 llicències) 1 180 180,00   
  Pag web 1 3120 3.120,00   
Ofimàtica i material d’oficina 
      
3.336,43 
  Ordenadors 3 615 1.845,00   
  Impressores 1 245 245,00   
  Fax/Fotocopiadora 1 646,43 646,43   
  Material d’escriptori 1 600 600,00   
Mobiliari i equipament d’oficines        9.534,24 
Ad
m
in
ist
ra
ció
 
Taula despatx 3 550 1.650,00   
Cadires oficina  4 100 400,00   
Esdentaria llibres 4 135 540,00   
Arxivadors expedients  2 93,23 186,46   
Taules ofimàtica  1 112 112,00   
Ar
xiu
 
Estanteries mòbils sobre guies per a 
emmagatzematge de recanvis 4 1.458,75 5.835,00   
Ve
st
id
o
rs
 
Bancs de vestidors 2 97,35 194,70   
Taquilles individualitzades amb clau 4 90 360,00   
Plats de dutxa i mampares 2 78 156,00   
Porta-rotllos 2 50,04 100,08   
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 Inversió inicial en instal·lacions i maquinària. 
 
 
Concepte Uts Valor Inversió Total (€) 
Maquinària procés 
      
37.676,57 € 
  Elevador TW235PE 5 1.238,84 € 6.194,20 €   
  Elevador TW445 2 2.891,17 € 5.782,34 €   
  Desmontador roda TW X-93 1 742,17 € 742,17 €   
  Equilibrador roda TE F-22 1 1.032,23 € 1.032,23 €   
  Recuperació oli TW20850 3 172,73 € 518,19 €   
  Grua taller 2.000kg 1R 1 164,46 € 164,46 €   
  Gat hidraulic TW 510 2 131,41 € 262,82 €   
  Compressor 500l 1 1.280,16 € 1.280,16 €   
  Elevador moto 2 1.050,00 € 2.100,00 €   
  Carro eines 8 2.450,00 € 19.600,00 €   
Instal·lacions Tècniques 
      
17.548,50 € 
  Instal·lacions de baixa tensió 1 6.600,00 € 6.600,00 €   
  Instal·lació de veus i dades 1 798,00 € 798,00 €   
  Instal·lació de aigua  1 1.200,00 € 1.200,00 €   
  Instal·lació de aire comprimit  1 2.630,20 € 2.630,20 €   
  Instal·lació contra incendis 1 250,30 € 250,30 €   
  
Instal·lació de climatització i 
ventilació 1 2.870,00 € 2.870,00 €   
  
Rotulació 1 3.200,00 € 3.200,00 €   
 
 
 
La suma total de les necessitats de recursos financers, per a la creació de 
114.830,14€, es resumeixen a la taula següent: 
 
Concepte Total (€) 
Legalitzacions 6.278,80 
Dipòsits i fiances 6.030,00 
Aplicacions informàtiques 4.425,60 
Ofimàtica  3.336,43 
Mobiliari 9.534,24 
Maquinària 37.676,57 
Instal·lacions Tècniques 17.548,50 
Provisió de fons 30.000,00 
SUMA TOTAL 114.830,14 
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En l’acte de creació d’una empresa es tracta de dotar d’una certa quantitat de 
capital que posi en moviment els recursos necessaris per a establir una 
determinada relació amb el seu entorn (mercat) i que li permeti sobreviure i 
desenvolupar-se per sí mateixa. La relació amb el mercat estarà determinada, 
entre altres factors, pels objectius estratègics plantejats, i per les condicions reals 
que dominen aquest entorn. 
En la fase de creació s’hauran de definir, per tant, uns objectius viables a curt 
termini, però atenent a les necessitats de desenvolupament futur. És a dir, no 
limitant el potencial de l’empresa. Es requereix evitar l’error de desatendre les 
fases immediatament posteriors a la creació de l’empresa. Per aquest motiu s’ha 
inclòs una previsió de fons. La provisió de fons correspon a la quantitat que 
l’empresa necessita per a fer front als possibles desequilibris de tesorería en el 
moment d’inici de l’activitat. La experiència senyala la necessitat de negociar una 
certa quantitat de recursos financers disponibles en qualsevol moment i fer front 
a situacions no previstes. 
Per aquest motiu abans d’establir els estats financers convé senyala unes 
condicions de disseny, que s’exposen a continuació. 
 
6.2.2. Estructura Financera Inicial 
Pel disseny de l’estructura econòmica i financera de l’empresa s’ha partit amb la 
premissa de buscar la situació d’equilibri financer. Es diu que una empresa està 
en equilibri financer quan aquesta és capaç de satisfer les seves deutes i 
obligacions als seus respectius terminis.  Aquests  es un concepte teòric, però en 
realitat no sempre succeeix així, sinó que es poden presentar moltes situacions 
financeres.   
Amb la finalitat de partir d’una situació financera equilibrada s’ha previst una 
aportació per part dels dos socis de aproximadament el 50% de la inversió 
necessària pel inici de l’activitat. La aportació de capital serà a parts iguals, és a 
dir, en una proporció equitativa entre els dos socis. 
En conseqüència el exigible serà del 50% del total del passiu. El exigible a llarg 
termini, provindrà d’un préstec bancari hipotecari ICO, amb un període 
d’amortització de 10 anys, és a dir 120 períodes d’amortització, a un tipus 
d’interès del 7% anual, sent el primer any de carència, és a dir només es paguen 
interessos i res d’amortització de capital.  
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Els dos socis responen amb el seu patrimoni personal, com a garantia per a la 
obtenció d’aquest préstec. 
Fons Propis 50% 57.415,07 € 
Prestem bancaris 50% 57.415,07 € 
Total (€) 100% 114.830,14 € 
 
 
6.2.3. Previsions d’ingressos. 
La facturació de l’empresa es realitzarà en base del lloguer de boxes, 
assessorament i mecànica i la venta de recanvis tan online com al local. 
 
Tipus Box Preu/hora 
Cotxe estandar 13,50 € 
Cotxe >2.00kg 16,00 € 
Moto 9,00 € 
Conjunt rodes 14,00 € 
Mecànic 30,00 € 
 
Les previsions d’ingressos anuals durant els tres primers anys de funcionament 
de l’activitat s’estimen en: 
Any 2015:  
Es preveu que durant el primer any l’empresa funcioni al 30% de la seva 
capacitat, treballant un total de 226 dies a l’any amb un torn per dia. En la taula 
següent es calcula la previsió de facturació per l’any 2015: 
 
Tipus Box Preu/hora 
Màxima 
ocupació 
Factura 
max diaria 
Facturació 
max anual 
Ocupació 
prevista 
30% 
Cotxe estandar 13,50 € 5,00 540,00 € 122.040,00 € 36.612,00 € 
Cotxe >2.00kg 16,00 € 2,00 256,00 € 57.856,00 € 17.356,80 € 
Moto 9,00 € 2,00 144,00 € 32.544,00 € 9.763,20 € 
Conjunt rodes 14,00 € 1,00 112,00 € 25.312,00 € 7.593,60 € 
Mecànic 30,00 € 1,00 240,00 € 54.240,00 € 16.272,00 € 
TOTAL 2015       212.440,00 € 87.597,60 € 
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Any 2016:  
Durant el segon any de funcionament, s’espera que a planta estigui funcionant al 
50% de la seva capacitat, treballant un total de 226 dies a l’any. En la taula 
següent es calcula la previsió de facturació per l’any 2016: 
Tipus Box Preu/hora 
Màxima 
ocupació 
Factura 
max diaria 
Facturació 
max anual 
Ocupació 
prevista 
50% 
Cotxe estandar 13,50 € 5,00 540,00 € 122.040,00 € 61.020,00 € 
Cotxe >2.00kg 16,00 € 2,00 256,00 € 57.856,00 € 28.928,00 € 
Moto 9,00 € 2,00 144,00 € 32.544,00 € 16.272,00 € 
Conjunt rodes 14,00 € 1,00 112,00 € 25.312,00 € 12.656,00 € 
Mecànic 31,50 € 1,00 252,00 € 56.952,00 € 28.476,00 € 
TOTAL 2016       212.440,00 € 147.352,00 € 
 
Any 2017:  
Durant el segon any de funcionament, s’espera que a planta estigui funcionant al 
75% de la seva capacitat, treballant de dilluns a dissabte un total de 279 dies a 
l’any. En la taula següent es calcula la previsió de facturació per l’any 2017: 
Tipus Box Preu/hora 
Màxima 
ocupació 
Factura 
max diaria 
Facturació 
max anual 
Ocupació 
prevista 
75% 
Cotxe estandar 13,50 € 5,00 607,50 € 169.492,50 € 127.119,38 € 
Cotxe >2.00kg 16,00 € 2,00 288,00 € 80.352,00 € 60.264,00 € 
Moto 9,00 € 2,00 162,00 € 45.198,00 € 33.898,50 € 
Conjunt rodes 14,00 € 1,00 126,00 € 35.154,00 € 26.365,50 € 
Mecànic 33,10 € 1,00 297,90 € 67.325,40 € 50.494,05 € 
TOTAL 2017       295.042,50 € 298.141,43 € 
 
Els anys consecutius es considerà una ocupació prevista igual a la del 2017, del 
75%. 
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6.2.4. Sous i Salaris. 
Serà necessari determinar les quanties corresponents a sous i salaris, la retenció 
aplicable del IRPF, l’aportació de cada treballador a la Seguretat Social així com 
la determinació de l’aportació de l’empresa. 
Els sous i salaris bruts de cada treballador estan determinats per la política de 
recursos humans.  
Les revisions dels salaris seran anuals amb l’augment corresponent al IPC de 
l’any anterior. 
0,00 €
50.000,00 €
100.000,00 €
150.000,00 €
200.000,00 €
250.000,00 €
300.000,00 €
350.000,00 €
400.000,00 €
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Previsió Facturació
Facturació
  
  
Recepció/Ventes Administració Cap Taller Mecànics Socis 
Nº Empleats 1 1 1 1 2 
Sou Brut 18.000,00 € 20.000,00 € 28.000,00 € 20.000,00 € 10.000,00 € 
Retenció IRPF 18,00% 3.240,00 € 21,00% 4.200,00 € 24,00% 6.720,00 € 21,00% 4.200,00 € 16,00% 1.600,00 € 
Aportació treballador a SS. 6,35% 1.143,00 € 6,35% 1.270,00 € 6,35% 1.778,00 € 6,35% 1.270,00 € 6,35% 635,00 € 
Sou Net 13.617,00 € 14.530,00 € 19.502,00 € 14.530,00 € 7.765,00 € 
Aportació Empresa SS 33,00% 5.940,00 € 33,00% 6.600,00 € 33,00% 9.240,00 € 33,00% 6.600,00 € 33,00% 3.300,00 € 
Cost Total per empleat 23.940,00 € 26.600,00 € 37.240,00 € 26.600,00 € 13.300,00 € 
Cost Total Secció 23.940,00 € 26.600,00 € 37.240,00 € 26.600,00 € 26.600,00 € 
 
 
La previsió de sous i salaris representa per tant un cost total per l’empresa de 140.980,00 euros anuals.
  
6.2.5. Càlcul de amortització del immobilitzat i amortització del préstec 
hipotecari. 
En la següent taula es mostren les inversions a amortitzar així com el període 
d’amortització i la seva quantia anual proporcional al període en anys: 
Càlcul amortitzacions 
      
Inversió Valor brut (€) Periode (anys) Amortització (€) 
Immobilitzat fictici (legalitzacions) 6.278,00 € 5 1.255,60 € 
Instal·lacions tècniques 17.548,50 € 10 1.754,85 € 
Maquinària 37.676,57 € 10 3.767,66 € 
Altre immobilitzat       
Software 4.425,60 € 5 885,12 € 
Ofimàtica 3.336,43 € 5 667,29 € 
Mobiliari 9.534,24 € 10 953,42 € 
 
6.2.6. Compte de resultats provisionals per als primers 7 anys. 
S’ha dissenyat un Pla de Comptes adequat per a poder disposar d’una 
informació econòmica i financera que permeti analitzar la situació de l’empresa.  
Per a la realització de la compta de resultats s’han tingut en compte els següents 
aspectes: 
1. Es ingressos coincideixen amb les ventes netes, ja que no es contemplen 
devolucions ni ràpels. 
2. Per al primer any s’estima una ocupació del 30% durant 5 dies a la 
setmana. Pel segon any un 50% durant 5 dies a la setmana i pel tercer any, 
75% durant 6 dies a la setmana.  
3. Les despeses d’explotació augmentaran pràcticament a un 20% al tercer 
any respecte el primer i segon, donat que es preveu obrir el negoci 6 dies a 
la setmana.  
4. Inicialment la venta de recanvis es considera com un extra i no es 
contemplen els seus ingressos en el compte de resultats dels primers tres 
anys, degut a la gran competència en aquest sector. 
5. A la compte figura la depreciació dels elements del actiu immobilitzat per a 
la seva aplicació al procés productiu. Com és sabut, es tracta d’una 
despesa que no constitueix desembols monetari. 
6. A efectes de càlcul es considera un increment anual de preus del 5%. 
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7. En el concepte de Tributs es contemplen els relatius a l’administració local. 
Evidentment no s’inclouen els corresponents a la propietat immobiliària 
(local de lloguer). 
A continuació s’adjunta la compte de resultats provisional per als primers 7 anys: 
Previsió 2015 Previsió 2016 Previsió 2017 
VENTES 87.597,60 € 147.352,00 € 298.141,43 € 
Ventes netes 87.597,60 € 147.352,00 € 298.141,43 € 
COST DE LES VENTES 4.968,00 € 6.458,40 € 10.383,12 € 
Electricictat 3.000,00 € 3.900,00 € 6.270,00 € 
Aigua  624,00 € 811,20 € 1.304,16 € 
Residus 1.344,00 € 1.747,20 € 2.808,96 € 
MARGE BRUT 82.629,60 € 140.893,60 € 287.758,31 € 
DESPESE EXPLOTACIÓ 32.315,00 € 33.847,95 € 35.481,55 € 
Lloguer local 24.120,00 € 25.326,00 € 26.592,30 € 
Telefonia 660,00 € 693,00 € 727,65 € 
Diversos 1.643,00 € 1.725,15 € 1.811,41 € 
Assegurances 2.454,00 € 2.576,70 € 2.705,54 € 
Material oficina 462,00 € 485,10 € 509,36 € 
Manteniment 1.200,00 € 1.236,00 € 1.297,80 € 
Marqueting online 1.176,00 € 1.176,00 € 1.176,00 € 
Neteja local 600,00 € 630,00 € 661,50 € 
DESPESES PERSONAL 142.980,00 € 150.129,00 € 187.661,25 € 
Sous i salaris 106.000,00 € 111.300,00 € 139.125,00 € 
Despeses Seguretat Social 34.980,00 € 36.729,00 € 45.911,25 € 
Formació de personal 2.000,00 € 2.100,00 € 2.625,00 € 
PROVEEDORS 0,00 € 0,00 € 12.000,00 € 
Serveis professionals 0,00 € 0,00 € 12.000,00 € 
TRIBUTS MUNICIPALS 295,00 € 309,75 € 325,24 € 
AMORTITZACIONS 9.283,94 € 9.283,94 € 9.283,94 € 
Amortització immobilitzat 1.255,60 € 1.255,60 € 1.255,60 € 
Amortització Instal·lacions 1.754,85 € 1.754,85 € 1.754,85 € 
Amortització maquinària 3.767,66 € 3.767,66 € 3.767,66 € 
Amortització software 885,12 € 885,12 € 885,12 € 
Amortització ofimàtica 667,29 € 667,29 € 667,29 € 
Amortització mobiliari 953,42 € 953,42 € 953,42 € 
BAI -102.244,34 € -52.677,04 € 43.006,34 € 
DESPESE FINANÇAMENT 7.019,05 € 8.019,05 € 7.260,05 € 
BAIT -109.263,39 € -60.696,09 € 35.746,29 € 
IMPOST DE SOCIETAT 0,00 € 0,00 € 0,00 € 
BENEFICI NET -109.263,39 € -60.696,09 € 35.746,29 € 
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Previsió 2018 Previsió 2019 
VENTES 313.048,50 € 328.700,93 € 
Ventes netes 313.048,50 € 328.700,93 € 
COST DE LES VENTES 10.902,28 € 11.447,39 € 
Electricictat 6.583,50 € 6.912,68 € 
Aigua  1.369,37 € 1.437,84 € 
Residus 2.949,41 € 3.096,88 € 
MARGE BRUT 302.146,23 € 317.253,54 € 
DESPESE EXPLOTACIÓ 37.255,62 € 39.118,41 € 
Lloguer local 27.921,92 € 29.318,01 € 
Telefonia 764,03 € 802,23 € 
Diversos 1.901,98 € 1.997,08 € 
Assegurances 2.840,81 € 2.982,85 € 
Material oficina 534,82 € 561,56 € 
Manteniment 1.362,69 € 1.430,82 € 
Marqueting online 1.234,80 € 1.296,54 € 
Neteja local 694,58 € 729,30 € 
DESPESES PERSONAL 197.044,31 € 206.896,53 € 
Sous i salaris 146.081,25 € 153.385,31 € 
Despeses Seguretat Social 48.206,81 € 50.617,15 € 
Formació de personal 2.756,25 € 2.894,06 € 
PROVEEDORS 12.600,00 € 13.230,00 € 
Serveis professionals 12.600,00 € 13.230,00 € 
TRIBUTS MUNICIPALS 341,50 € 358,57 € 
AMORTITZACIONS 9.283,94 € 9.283,94 € 
Amortització immobilitzat 1.255,60 € 1.255,60 € 
Amortització Instal·lacions 1.754,85 € 1.754,85 € 
Amortització maquinària 3.767,66 € 3.767,66 € 
Amortització software 885,12 € 885,12 € 
Amortització ofimàtica 667,29 € 667,29 € 
Amortització mobiliari 953,42 € 953,42 € 
BAI 45.620,85 € 48.366,09 € 
DESPESE FINANÇAMENT 6.567,05 € 5.859,05 € 
BAIT 39.053,80 € 42.507,04 € 
IMPOST DE SOCIETAT 0,00 € 0,00 € 
BENEFICI NET 39.053,80 € 42.507,04 € 
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Previsió 2020 Previsió 2021 
VENTES 345.135,97 € 362.392,77 € 
Ventes netes 345.135,97 € 362.392,77 € 
COST DE LES VENTES 12.019,76 € 12.620,75 € 
Electricictat 7.258,31 € 7.621,22 € 
Aigua  1.509,73 € 1.585,21 € 
Residus 3.251,72 € 3.414,31 € 
MARGE BRUT 333.116,21 € 349.772,02 € 
DESPESE EXPLOTACIÓ 41.074,33 € 43.128,04 € 
Lloguer local 30.783,91 € 32.323,11 € 
Telefonia 842,35 € 884,46 € 
Diversos 2.096,93 € 2.201,78 € 
Assegurances 3.131,99 € 3.288,59 € 
Material oficina 589,64 € 619,12 € 
Manteniment 1.502,37 € 1.577,48 € 
Marqueting online 1.361,37 € 1.429,44 € 
Neteja local 765,77 € 804,06 € 
DESPESES PERSONAL 217.241,35 € 228.103,42 € 
Sous i salaris 161.054,58 € 169.107,31 € 
Despeses Seguretat Social 53.148,01 € 55.805,41 € 
Formació de personal 3.038,77 € 3.190,70 € 
PROVEEDORS 13.891,50 € 14.586,08 € 
Serveis professionals 13.891,50 € 14.586,08 € 
TRIBUTS MUNICIPALS 376,50 € 395,33 € 
AMORTITZACIONS 9.283,94 € 9.283,94 € 
Amortització immobilitzat 1.255,60 € 1.255,60 € 
Amortització Instal·lacions 1.754,85 € 1.754,85 € 
Amortització maquinària 3.767,66 € 3.767,66 € 
Amortització software 885,12 € 885,12 € 
Amortització ofimàtica 667,29 € 667,29 € 
Amortització mobiliari 953,42 € 953,42 € 
BAI 51.248,59 € 54.275,22 € 
DESPESE FINANÇAMENT 4.993,05 € 4.019,05 € 
BAIT 46.255,54 € 50.256,17 € 
IMPOST DE SOCIETAT -2.238,89 € -17.589,66 € 
BENEFICI NET 48.494,43 € 32.666,51 € 
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Com es pot observar, el primer i segon any els resultats són negatius.  
 
La recuperació del capital invertit es produeix al setè any, de manera que es pot 
dir que la inversió presenta un pay-back mig-alt. Amb el resultat obtingut es pot 
calcular la rendibilitat financera mitjançant la següent expressió: 
100*
Pr
Re
opisFons
NetBenefici
Financerandabilitat =  
pel cas de BOXMEC Barcelona, substituint a la expressió anterior: 
 
%15,95100*
114.830,14
39,263.1091Re −=−=eranyFinancerandibilitat  
%85,52100*
114.830,14
09,696.602Re −=−=onanyFinancerandibilitat  
%13,31100*
114.830,14
29,746.353Re ==eranyFinancerandibilitat  
%01,34100*
114.830,14
80,053.394Re ==anyFinancerandibilitat  
%01,37100*
114.830,14
04,507.425Re ==eranyFinancerandibilitat  
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Estudi i anàlisi de viabilitat per la implantació d’un negoci de venta on-line i lloguer d’espais i 
serveis dedicats al automòbil. 
- 90 - 
 
%23,42100*
114.830,14
43,494.486Re ==eranyFinancerandibilitat  
%45,28100*
114.830,14
51,666.327Re ==eranyFinancerandibilitat
 
 
 
 
S’obté una rendibilitat financera a partir del tercer any del 31,13%, que es una 
rendibilitat prou alta pels socis, ja que consideren que aquest valor està per 
sobre del seu cost d’oportunitat. A partir del 7 any, on ja es comença a pagar el 
impost de societat (la suma del benefici dels anys anteriors ja és positiva) la 
rendibilitat financera és del 28,45%, i es preveu similar pels anys següents. 
La rendibilitat financera del negoci a llarg termini es preveu aproximadament del 
30%. 
 
 
 
 
6.2.7. Balanç de situació provisional per a 7 anys 
A continuació es presenten els balanços elaborats pels set primers anys de vida 
de l’empresa.  
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Balanç de situació inicial: 
  
ACTIU 
  
PASIU 
  
Immobilitzat 
  
Fons propis 
  
Despeses de constitució 6.278,80 € Capital social 57.415,07 € 
Immobilitzat de material 72.521,34 €     
Immobilitzat financer 6.030,00 €     
Amortització acumulada 0,00 € Acreedors a llarg termini   
Actiu circulant 
  Prestecs a llarg termini 57.415,07 € 
Existencies materies primeres 0,00 €     
Realitzable 0,00 €     
Tesoreria 30.000,00 €     
Total actiu 114.830,14 € Total passiu 114.830,14 € 
 
Balanç de situació Final 2015: 
 
ACTIU 
  
PASIU 
  
Immobilitzat 
  
Fons propis 
  
Despese de constitució 6.278,80 € Capital social 57.415,07 € 
Immobilitzat de material 72.521,34 € Resultat -109.263,39 € 
Immobilitzat financer 6.030,00 € Acreedors a llarg termini   
Amortització acumulada -9.283,94 € Prestecs a llarg termini 57.415,07 € 
Actiu circulant 
  Prestecs a curt termini 61.674,45 € 
Existencies materies primeres   Acreedors a curt termini   
Realitzable   Proveedors   
Tesoreria 0,00 € Impostos - S.S. 8.305,00 € 
Total actiu 75.546,20 € Total passiu 75.546,20 € 
 
Balanç de situació Final 2016: 
 
ACTIU 
  
PASIU 
  
Immobilitzat 
  
Fons propis 
  
Despese de constitució 6.278,80 € Capital social 57.415,07 € 
Immobilitzat de material 72.521,34 € Resultat -168.959,48 € 
Immobilitzat financer 6.030,00 € Acreedors a llarg termini   
Amortització acumulada -18.567,88 € Prestecs a llarg termini 51.035,62 € 
Actiu circulant 
  Prestecs a curt termini 112.379,22 € 
Existencies materies primeres   Acreedors a curt termini   
Realitzable   Proveedors   
Tesoreria 0,00 € Impostos - S.S. 14.391,83 € 
Total actiu 66.262,26 € Total passiu 66.262,26 € 
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Balanç de situació Final 2017: 
 
ACTIU 
  
PASIU 
  
Immobilitzat 
  
Fons propis 
  
Despese de constitució 6.278,80 € Capital social 57.415,07 € 
Immobilitzat de material 72.521,34 € Resultat -129.972,19 € 
Immobilitzat financer 6.030,00 € Acreedors a llarg termini   
Amortització acumulada -27.851,82 € Prestecs a llarg termini 44.656,17 € 
Actiu circulant 
  Prestecs a curt termini 65.490,17 € 
Existencies materies primeres   Acreedors a curt termini   
Realitzable   Proveedors   
Tesoreria 0,00 € Impostos - S.S. 19.389,10 € 
Total actiu 56.978,32 € Total passiu 56.978,32 € 
 
Balanç de situació Final 2018: 
 
ACTIU 
  
PASIU 
  
Immobilitzat 
  
Fons propis 
  
Despese de constitució 6.278,80 € Capital social 57.415,07 € 
Immobilitzat de material 72.521,34 € Resultat -90.918,39 € 
Immobilitzat financer 6.030,00 € Acreedors a llarg termini   
Amortització acumulada -37.135,76 € Prestecs a llarg termini 38.276,72 € 
Actiu circulant 
  Prestecs a curt termini 22.562,42 € 
Existencies materies primeres   Acreedors a curt termini   
Realitzable   Proveedors   
Tesoreria 0,00 € Impostos - S.S. 20.358,56 € 
Total actiu 47.694,38 € Total passiu 47.694,38 € 
 
Balanç de situació Final 2019: 
 
ACTIU 
  
PASIU 
  
Immobilitzat 
  
Fons propis 
  
Despese de constitució 6.278,80 € Capital social 57.415,07 € 
Immobilitzat de material 72.521,34 € Resultat -48.411,35 € 
Immobilitzat financer 6.030,00 € Acreedors a llarg termini   
Amortització acumulada -46.419,70 € Prestecs a llarg termini 31.897,27 € 
Actiu circulant 
  Prestecs a curt termini 0,00 € 
Existencies materies primeres   Acreedors a curt termini   
Realitzable   Proveedors   
Tesoreria 23.867,04 € Impostos - S.S. 21.376,49 € 
Total actiu 62.277,48 € Total passiu 62.277,48 € 
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Balanç de situació Final 2020: 
 
ACTIU 
  
PASIU 
  
Immobilitzat 
  
Fons propis 
  
Despese de constitució 6.278,80 € Capital social 57.415,07 € 
Immobilitzat de material 72.521,34 € Resultat 83,08 € 
Immobilitzat financer 6.030,00 € Acreedors a llarg termini   
Amortització acumulada -54.032,53 € Prestecs a llarg termini 25.517,82 € 
Actiu circulant 
  Prestecs a curt termini 0,00 € 
Existencies materies primeres   Acreedors a curt termini   
Realitzable   Proveedors   
Tesoreria 74.663,67 € Impostos - S.S. 22.445,31 € 
Total actiu 105.461,28 € Total passiu 105.461,28 € 
 
Balanç de situació Final 2021: 
 
ACTIU 
  
PASIU 
  
Immobilitzat 
  
Fons propis 
  
Despese de constitució 6.278,80 € Capital social 57.415,07 € 
Immobilitzat de material 72.521,34 € Resultat 32.749,59 € 
Immobilitzat financer 6.030,00 € Acreedors a llarg termini   
Amortització acumulada -61.645,36 € Prestecs a llarg termini 19.138,37 € 
Actiu circulant 
  Prestecs a curt termini 0,00 € 
Existencies materies primeres   Acreedors a curt termini   
Realitzable   Proveedors   
Tesoreria 109.685,83 € Impostos - S.S. 23.567,58 € 
Total actiu 132.870,61 € Total passiu 132.870,61 € 
 
A partir dels resultats obtinguts en la previsió del balanç dels 7 primers anys, es 
poden derivar les següents conclusions: 
1. Durant l’any 2015 l’actiu circulant es negatiu, el considerem 0 ja que es 
demana una pòlissa de 130.000€,. Aquesta situació provoca que 
l’empresa tingui problemes de liquiditat, i per poder atendre als 
pagaments es veu obligada a tenir una pòlissa.  En aquest cas l’empresa 
presenta a finals del 2015 un grau de deute elevat i amb problemes per 
afrontar els pagaments. 
2. L’any 2016, 2017 i 2018  l’actiu circulant també serà 0 €, ja que tenim 
necessitem d’una pòlissa per afrontar els pagaments. Aquesta situació és 
critica i s’ha de solucionar ràpidament.             
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3. De igual manera durant els 4 primers anys, el realitzable i el disponible 
haurie de ser igual, aproximadament, al exigible a curt termini. En el cas 
de BOXMEC Barcelona, degut a que l’actiu circulant és 0, l’exigible a curt 
termini el podem atendre gracies a la pòlissa bancària prestada de 
130.000€.                    
4. L’actiu circulant el 2019, és de 23.867,04€, és aproximadament igual al 
exigible a curt termini, 21.376,49€. Aquesta situació comença a ser la 
idònia doncs indica que l’empresa té liquides, i podrà atendre les seves 
obligacions de pagaments.         
5. El realitzable i el disponible han de ser igual, aproximadament, al exigible 
a curt termini. En el cas de BOXMEC Barcelona es produeix a partir del 
2019, aquesta proporció és de pràcticament del 1, està en equilibri.          
L’actiu circulant, 106.685,53€ €, ja que tenim necessitem d’una pòlissa 
per afrontar els pagaments. Aquesta situació és critica i s’ha de 
solucionar a curt termini.            
6.  L’actiu circulant,  el setè any es positiu, 109.685,53€. A partir del 5 any la 
pòlissa deixar de necessària, degut als beneficis obtinguts a partir del 
tercer any i al no repartiment de dividends entre el socis. Aquesta situació 
provoca que l’empresa no tingui cap mena de problema de liquiditat, i per 
poder atendre als pagaments sense problemes.             
7.  El no exigible, o capitals propis representen el 68% del total del passiu el 
2021. Aquest principi comprova el grau de capitalització (GC) d’una 
empresa o el seu nivell de endeutament. En aquest cas l’empresa 
presenta a finals del 2021 un grau de capitalització idoni.          
8. El realitzable i el disponible han de ser igual, aproximadament, al exigible 
a curt termini. En el cas de BOXMEC Barcelona, aquesta proporció és de 
pràcticament el cinc vegades més, 109.685,83 € front 23.567,58 €, això 
indica que la incidència de les existències en la capacitat de pagament, 
és pràcticament nul·la. 
 
6.2.8. Previsió de tesoreria. 
La Previsió de Tesoreria és la anotació dels cobraments i dels pagaments 
previstos en un període de temps determina. El criteri amb que es calculen els 
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diversos conceptes de la Previsió de Tesoreria és exclusivament el de entrades i 
sortides de diners efectiu i líquid.  
A continuació es presenta la Previsió de Tesoreria de BOXMEC Barcelona pels 
set primers anys d’activitat. 
L’objectiu de l’estudi de tesoreria és determinar si l’empresa necessitarà més 
diners dels que proporcionaren les activitats normals de la empresa, i quina 
quantitat es necessitarà en cada moment. D’aquesta manera es poden preveure 
possibles faltes de fons i detectar les necessitats creditícies amb molta 
anticipació i estar en situació favorable per a obtenir els diners que es necessitin. 
Es poden també buscar recursos addicionals que no siguin préstecs bancaris, 
per exemple, el endarreriment de pagos. Si és el cas de sobrant de fons, es pot 
plantejar el seu aprofitament eficaç.  
L’estudi de tesoreria es fonamenta en els cobros (ingressos líquids o entrades 
que té l’empresa) i en els pagaments (desembolsos de diners que ha de atendre 
l’empresa).  
Pel que fa al préstec bancari, el primer any  és de carència i només es pagaran 
interessos (tipus d’interès 7% anual), mentre que a partir del segon any, es 
començarà a amortitzar el capital, i en cas de ser possible el liquidarem. Per a la 
elaboració del estat de tesoreria no s’ha tingut en compte que el cobro de les 
ventes es realitzarà al comptat. No es repartiran dividends fins que les reserves 
no representin com a mínim un 40% del capital social de la empresa. 
  
A continuació es presenten els estats de tesoreria pels set primers anys de vida de l’empresa.  
Estat tesoreria final 2015 2015 Estat tesoreria final 2016 2016 
Tesoreria inicial   30.000,00 € Tesoreria inicial   -69.979,45 € 
Entrades de diners   87.597,60 € Entrades de diners   
147.352,00 
€ 
Cobraments 87.597,60 €   Cobraments 
147.352,00 
€   
IVA Repercutit 0,00 €   IVA Repercutit 0,00 €   
Sortides de diners   187.577,05 € Sortides de diners   
204.143,60 
€ 
Compres      Compres      
TSE 0,00 €   TSE 0,00 €   
Personal 106.000,00 €   Personal 
111.300,00 
€   
Formació 2.000,00 €   Formació 2.100,00 €   
S.S.  34.980,00 €   S.S.  36.729,00 €   
Lloguer local 24.120,00 €   Lloguer local 25.326,00 €   
Telefonia 660,00 €   Telefonia 693,00 €   
Electricitat 3.000,00 €   Electricitat 3.900,00 €   
Aigua  624,00 €   Aigua  811,20 €   
Diversos 4.019,00 €   Diversos 4.137,15 €   
Residus 1.344,00 €   Residus 1.747,20 €   
Assegurances 2.454,00 €   Assegurances 2.576,70 €   
Material oficina 462,00 €   Material oficina 485,10 €   
Neteja local 600,00 €   Neteja local 630,00 €   
Tributs municipals 295,00 €   Tributs municipals 309,75 €   
IVA Soportat 0,00 €   IVA Soportat 0,00 €   
Despeses financeres 7.019,05 €   Despeses financeres 7.019,05 €   
Devolució prestec 0,00 €   Devolució prestec 6.379,45 €   
Impost de societat 0,00 €   Impost de societat 0,00 €   
Tesoreria final 2015   -69.979,45 € Tesoreria final 2016   
-126.771,05 
€ 
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Estat tesoreria final 2017 2017 Estat tesoreria final 2018 2018 
Tesoreria inicial   -126.771,05 € Tesoreria inicial   -84.879,29 € 
Entrades de diners   298.141,43 € Entrades de diners   
313.048,50 
€ 
Cobraments 298.141,43 €   Cobraments 
313.048,50 
€   
IVA Repercutit 0,00 €   IVA Repercutit 0,00 €   
Sortides de diners   256.249,67 € Sortides de diners   
271.090,23 
€ 
Compres      Compres      
TSE 12.000,00 €   TSE 12.600,00 €   
Personal 139.125,00 €   Personal 
146.081,25 
€   
Formació 2.625,00 €   Formació 2.756,25 €   
S.S.  45.911,25 €   S.S.  48.206,81 €   
Lloguer local 26.592,30 €   Lloguer local 27.921,92 €   
Telefonia 727,65 €   Telefonia 764,03 €   
Electricitat 6.270,00 €   Electricitat 6.583,50 €   
Aigua  1.304,16 €   Aigua  1.369,37 €   
Diversos 4.285,21 €   Diversos 4.499,47 €   
Residus 2.808,96 €   Residus 2.949,41 €   
Assegurances 2.705,54 €   Assegurances 2.840,82 €   
Material oficina 509,36 €   Material oficina 534,83 €   
Neteja local 661,50 €   Neteja local 694,58 €   
Tributs municipals 325,24 €   Tributs municipals 341,50 €   
IVA Soportat 0,00 €   IVA Soportat 0,00 €   
Despeses financeres 4.019,05 €   Despeses financeres 6.567,05 €   
Devolució prestec 6.379,45 €   Devolució prestec 6.379,45 €   
Impost de societat 0,00 €   Impost de societat 0,00 €   
Tesoreria final 2017   -84.879,29 € Tesoreria final 2018   -42.921,02 € 
  
Estat tesoreria final 2019 2019 Estat tesoreria final 2020 2020 
Tesoreria inicial   -42.921,02 € Tesoreria inicial   2.490,49 € 
Entrades de diners   328.700,93 € Entrades de diners   
345.135,97 
€ 
Cobraments 328.700,93 €   Cobraments 
345.135,97 
€   
IVA Repercutit 0,00 €   IVA Repercutit 0,00 €   
Sortides de diners   283.289,41 € Sortides de diners   
295.975,96 
€ 
Compres      Compres      
TSE 13.230,00 €   TSE 13.891,50 €   
Personal 153.385,31 €   Personal 
161.054,58 
€   
Formació 2.894,06 €   Formació 3.038,77 €   
S.S.  50.617,15 €   S.S.  53.148,01 €   
Lloguer local 29.318,01 €   Lloguer local 30.783,91 €   
Telefonia 802,23 €   Telefonia 842,35 €   
Electricitat 6.912,68 €   Electricitat 7.258,31 €   
Aigua  1.437,84 €   Aigua  1.509,73 €   
Diversos 4.724,44 €   Diversos 4.960,67 €   
Residus 3.096,88 €   Residus 3.251,72 €   
Assegurances 2.982,86 €   Assegurances 3.132,00 €   
Material oficina 561,57 €   Material oficina 589,65 €   
Neteja local 729,30 €   Neteja local 765,77 €   
Tributs municipals 358,58 €   Tributs municipals 376,51 €   
IVA Soportat 0,00 €   IVA Soportat 0,00 €   
Despeses financeres 5.859,05 €   Despeses financeres 4.993,05 €   
Devolució prestec 6.379,45 €   Devolució prestec 6.379,45 €   
Impost de societat 0,00 €   Impost de societat 0,00 €   
Tesoreria final 2019   2.490,49 € Tesoreria final 2020   51.650,50 € 
  
Estat tesoreria final 2021 2021 
Tesoreria inicial   51.650,50 € 
Entrades de diners   362.392,77 € 
Cobraments 362.392,77 €   
IVA Repercutit 0,00 €   
Sortides de diners   309.232,13 € 
Compres      
TSE 14.586,08 €   
Personal 169.107,31 €   
Formació 3.190,70 €   
S.S.  55.805,41 €   
Lloguer local 32.323,11 €   
Telefonia 884,46 €   
Electricitat 7.621,22 €   
Aigua  1.585,21 €   
Diversos 5.208,70 €   
Residus 3.414,31 €   
Assegurances 3.288,60 €   
Material oficina 619,13 €   
Neteja local 804,06 €   
Tributs municipals 395,33 €   
IVA Soportat 0,00 €   
Despeses financeres 4.019,05 €   
Devolució prestec 6.379,45 €   
Impost de societat 0,00 €   
Tesoreria final 2021   104.811,14 € 
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L’estat de tesoreria és la expressió dels fluxos monetaris (cobros i pagaments), 
mentre que la compte de resultats és la expressió dels fluxos econòmics de 
l’empresa (despeses i ingressos), tot i que els dos fluxos estan clarament 
relacionats, poden haver-hi desfases entre ells. 
En la compte de resultats figura com a despesa, aquella matèria prima que s’ha 
utilitzat, ja que les existències no es consideren com un cost d’explotació, sinó 
com una inversió.  
La tesoreria al final dels primers 5 any resulta negativa, per tant, com s’ha 
comentat anteriorment ens em vist obligats a sol·licitar una pòlissa de 130.000€, 
per fer front els pagaments a curt termini. 
A partir del setè any la tesoreria es preveu que vagi augmentant 
aproximadament 30.000€ per any. 
 
 
6.2.9. Anàlisi econòmic financer. 
 
Fons de Maniobra: 
S’anomena fons de maniobra el excés de capitals permanents (recursos propis 
més exigible a llarg termini) sobre l’actiu fix, i ve a ser una espècie de fons de 
solvència o inventari financer que permet fer front o compensar els eventuals 
-150.000,00 €
-100.000,00 €
-50.000,00 €
0,00 €
50.000,00 €
100.000,00 €
150.000,00 €
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Previsió Tesoreria
Tesoreria
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desfases entre  la corrent de cobros i la corrent de pagaments generats pel cicle 
de explotació de l’empresa. 
PExigibleClantActiuCircuobraFonsdeMani /−=  
En general el fons de maniobra ha de ser positiu ja que sinó es donaria la 
circumstància que l’actiu fix estaría finançat, en part, amb exigible a curt termini, 
el que aniria en contra del principi d’equilibri financer. 
En el cas de BOXMEC Barcelona, el fons de maniobra previst pels 7 primers 
anys de existència s’indica a continuació: 
€00,305.82015 −=obraFonsdeMani
 
€83,391.142016 −=obraFonsdeMani
 
€32,389.192017 −=obraFonsdeMani
 
€56,358.202018 −=obraFonsdeMani
 
€55,249049,376.2104,867.232019 =−=obraFonsdeMani
 
€36,218.5231,445.2267,663.742020 =−=obraFonsdeMani
 
€25,118.8658,567.2383,685.1092021 =−=obraFonsdeMani
 
 
Fins a finals de 2019 tenim un fons de maniobra negatiu, cosa que fa que per 
poder fer front als pagaments haguem de fer servi una pòlissa sol·licitada de 
130.000€. Pels anys següents es preveu uns fons de maniobra positiu cosa que 
farà que no tinguem problemes de liquiditat i podrem fer front als pagaments 
sense utilitzar la pòlissa.  
Ràtios de Liquiditat: 
Els ràtios de liquiditat son un bon indicador de la capacitat de l’empresa per a fer 
front a les seves obligacions de pagament a curt termini. Encara que aquesta 
informació no és conclouen respecte a la seva puntualitat: 
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Ràtio Ràtio de Liquiditat Valor Correcte 
Any 2015 0 >= 2 
Any 2016 0 >=2 
Any 2017 0 >=2 
Any 2018 0 >=2 
Any 2019 1,12 >=2 
Any 2020 3,33 >=2 
Any 2021 4,65 >=2 
 
Els ratios dels 5 primers anys estan per sota dels valors correctes, per tant, 
l’empresa tindrà problemes per fer front a les obligacions de pagament a curt 
termini, per això estem obligats a sol·licitar una pòlissa. A partir del any 2020 
l’empresa passar a tenir una liquiditat molt bona. 
Ràtios d’Endeutament: 
Els ràtios d’endeutament s’utilitzen per a diagnosticar la quantitat i la qualitat del 
endeutament que té l’empresa: 
 
Rati Inicial 
Any 
2015 
Any 
2016 
Any 
2017 
Any 
2018 
Endeutament 0,50 0,46 0,43 0,39 0,35 
Qualitat del deute -- 0,10 0,21 0,34 0,42 
 
Rati 
Any 
2019 
Any 
2020 
Any 
2021 
Valor 
Correcte 
Endeutament 0,19 0,20 0,21 Entre 0,4 i 0,6 
Qualitat del deute 0,34 0,21 0,18 Entre 0,1-0,2 
 
Ratis de Rendibilitat: 
Aquests ratis relacionen el que es genera en la compta de pèrdues i guanys: 
 
Rati Any 2015 Any 2016 Any 2017 Any 2018 
Rendibilitata -1,25 -0,69 0,40 0,45 
 
Rati Any 2019 Any 2020 Any 2021 
Rendibilitata 0,49 0,55 0,37 
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L’empresa millora la seva rendibilitat econòmica any darrera any, arribant a una 
previsió de rendibilitat econòmica l’any 2021 del 37%. 
La rendibilitat financera esperada pel 2015, i 2016, això es degut a que es 
preveu que l’activitat funcioni per sota del 50% de les seves possibilitats.  
 
6.2.10. Anàlisi d’inversió i finançament – VAN i TIR. 
Per a l’anàlisi d’inversió i finançament, s’han tingut en compte criteris dinàmics, 
que son aquells que tenen en compte el diferent calor del diner en el temps, en 
especial el mètode valor actual net (VAN) i el mètode de la taxa de rendibilitat 
interna (TIR). 
El VAN és el valor actual dels fluxos de tesoreria del projecte d’inversió menys la 
inversió inicial. 
Fórmula de càlcul: 
( ) ( ) ( ) ( ) ( ) ( ) nKPnCnKPCKPCAVAN −−− +∗−+++∗−++∗−+−= 11221110 21 ...  
On, 
 Ci =  Cobros 
 Pi =  Pagos 
 k = Tipus de descompte (5% anual) 
 A0 = Inversió Inicial 
 
El van es superior a partir del 9 any VAN  > 0, per tant la inversió seria possible 
doncs és aconsellable. 
El TIR és aquella taxa d’interès r que fa que el Van de la inversió sigui igual a 
cero. 
Fórmula de càlcul: 
( ) ( ) ( ) ( ) ( ) ( ) nrPnCnrPCrPCAVANrTIR −−− +∗−+++∗−++∗−+−==→= 112211100 21 ...
 
TIR = 12% > 5%, per tant la inversió seria possible doncs és aconsellable. 
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7. ENTORN WEB 
 
Box Mec Barcelona és una empresa definida en el any 2014, raó per la que sota el 
nostre criteri no podem concebre la empresa sense el recolzament d’una pàgina web de 
qualitat. Actualment un gran nombre de negocis disposen de webs on poder oferir el 
seus serveis i difondre la seva imatge. 
 
7.1. NECESSITATS & BENEFICIS 
Les necessitats que ha de satisfer la nostre pàgina web són: 
 Presencia 
Una empresa ha d’estar present en el major número de canals possible 
per tal de donar-se a conèixer. Actualment Internet és l’aparador més 
gran de tot el món i al mateix temps un dels més econòmics. 
 
 Informació 
La web ha de tenir i reflectir tota la informació que pugui sorgir de 
possibles dubtes o necessitats que pugui tenir l’usuari final i client de la 
nostre empresa. La falta d’informació en una web pot generar 
desconfiança en el client final i al mateix temps genera dubtes els quals 
moltes vegades retornen en una feina extra d’atenció al client bé sigui de 
forma presencial o mitjançant atenció telefònica. 
 
 Venda 
Un dels negocis en BoxMec Barcelona passa per la venda de productes i 
serveis a través d’Internet, raó per la que aquest enfoc de la empresa ja 
obliga a disposar d’una web en Internet. 
 
 Imatge 
Som conscients de que en un mercat tant competitiu com l’actual la 
imatge pot ser un dels aspectes que et diferencia de la competència. Per 
tal de mantenir una bona imatge de cara a l’internauta, és necessari que 
a més de dissenyar una bona web cal tenir un manteniment acurat de la 
mateixa. En moltes ocasions una web descuidada on l’internauta percebi 
que no hi ha actualització ni moviment de la mateixa pot ser perjudicial 
per al negoci, ja que d’alguna manera estem exterioritzant la imatge de 
“descuido” o mala gestió. 
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 Eina de gestió 
Normalment les webs és veuen com una eina de cara a l’usuari, tot i que 
des de BoxMec Barcelona volem que la web també sigui una eina de 
treball la qual ens permeti obtindre informació dels usuaris mitjançant les 
bases de dades, tot obtenint informació de les compres per tipus de 
producte, per usuari, els serveis més contractats, aspectes de menys demanda, 
etcètera. Mitjançant la eina web, també hem de ser capaços de controlar la 
organització de tot el que fa referència als lloguers i gestió dels espais que oferim 
Referent als beneficis que ens reporta una web com la que volem disposar, trobem els 
següents: 
 Participació i interacció entre l’usuari amb BoxMec Barcelona i d’altres clients. 
 Retroalimentació amb la participació entre els clients. 
 Vendes directes amb ajuda de la pàgina web 
 Millora en el procés de venda 
 Continguts variats i novedosos 
 Descàrrega d’arxius (plànols, fotografies amb usuaris, etcètera) 
 Accessibilitat a BoxMec Barcelona des de arreu del mon. 
 Facilitat de contacte entre usuari/empresa 
 
7.2. DIAGRAMES DE PROCÉS 
 
Previ al disseny d’una pàgina web cal tenir clar que esperem de la web, raó per la que 
cal establir quins son els procediments que cal dur a terme per realitzar cada una de les 
accions que la web permetrà. 
És un error comú que s’inicien projectes web sense que el client tingui clar el que vol 
exactament, fet que després provoca canvis que en alguns casos pot afectar de forma 
notable en la programació de la web o inclús derivar en que s’hagi escollit una plataforma 
errònia de programació que provoqui començar pràcticament de 0. 
Atenent a que som coneixedors de que qualsevol projecte necessita d’unes directrius 
clares, nosaltres hem definit quins son els diagrames de procés que volem que segueixi 
la web. Hem definit els 3 processos principals, com són el procés de reserva, procés de 
compra i el registre d’usuari. 
 
7.2.1. PROCÉS DE RESERVA 
 
El procés de reserva és mitjançant el qual l’usuari pot veure els espais que tenim 
disponibles segons les dates que ell mateix selecciona segons les seves necessitats. 
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Una vegada seleccionat l’espai desitjat i la data que te prevista venir realitza el pagament 
i rep la seva reserva i factura per tal de formalitzar l’acció. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Iniciar navegació en 
BoxMec Barcelona 
 
Identificar-se com 
a usuari 
Entrar en zona de 
reserva 
Escollir box / servei 
Selecció data i hora 
Revisar selecció 
Validar reserva 
NO
O 
Vol afegir productes 
pel seu vehícle 
SI 
NO 
Procediment de 
compra producte 
SI 
Validar compra 
SI 
Confirmació   e-
mail / factura 
NO Procés pagament 
bancari targeta 
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7.2.2. PROCÉS DE COMPRA 
 
El procés de compra és mitjançant el qual l’usuari realitza la compra dels materials que 
ell desitja per al manteniment del vehicle. Una vegada que ha realitzat la compra, efectua 
el pagament i se li envia la corresponent factura així com el material que ha sol·licitat. En 
cas de que el client ho desitgi, també s’ofereix la opció de recollir el material en les 
instal·lacions de BoxMec Barcelona, ja que d’aquesta manera no ha de transportar el 
material i s’estalvia els gastos d’enviament. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Iniciar navegació en 
BoxMec Barcelona 
 
Identificar-se com 
a usuari 
Entrar en zona de 
compra 
Confirmació   e-
mail / factura 
Seleccionar marca i 
model de vehícle 
Seleccionar producte 
NO
O 
SI 
NO 
Procediment de 
reserva de box 
SI 
Validar compra 
NO 
SI 
Procés pagament 
bancari targeta 
Afegir més 
productes 
Reservar un box 
Enviament material o 
recepció en centre 
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7.2.3. PROCÉS DE REGISTRE D’USUARI 
 
El procés de registre de l’usuari a través de la nostre web, és el que permet a l’usuari 
entrar a la seva area privada dins de l’entorn virtual de BoxMec Barcelona. El procés de 
registre és un procés obligatori sempre que es vulguin realitzar compres o reserves a 
través de la web. El fet d’obligar als usuaris a registrar-se permet crear una base de 
dades en la qual tant l’usuari com BoxMec Barcelona poden consultar posteriorment les 
comandes efectuades per tal de fer seguiments de la mateixa, cercar en històrics de 
compres, etcètera. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Formulari ingrés 
Nom usuari 
clau 
Info validada 
Enviament 
e-mail 
Iniciar identificació 
 
NO
O 
Usuari registrat 
Crear  compte NOO 
SI 
Entrada amb usuari 
registrat 
 
SI 
Recuperar clau 
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7.3. ARQUITECTURA WEB 
 
La web de MecBox Barcelona ha de ser una web intuïtiva, de fàcil utilització i que 
realment aporti informació i utilitat als usuaris. Una web la qual la gent consideri realment 
útil i interessant retornarà en un major ús per part dels usuaris. 
Per tal d’aconseguir aquestes fites, nosaltres hem considerat crear la web segons 
l’esquema que seguidament definim. 
Aquest esquema no te cap relació amb el disseny visual final que pot haver en la web 
real. 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cada un d’aquests departaments de la web disposarà de la següent informació: 
 
 
 
 
Que oferim? 
Com funciona? 
Localització 
Preguntes frequents 
Contacte 
Social Media 
Serveis i         tarifes    
Eines 
Instal· lacions 
LLOGUER              
DE BOX 
RECANVIS 
Quí som? 
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 Qui som? 
Aquest espai de la web seria el primer en aparèixer. Atenent a aquesta 
condició, seria l’espai on explicaríem el nostre “naixement” i la nostre 
filosofia d’empresa de cara al nostre client. Aquesta és un part important 
de la web ja que és la nostre carta de presentació i el primer que veu 
l’usuari una vegada entra en la mateixa. 
 
 Que oferim? 
Aquesta zona quedaria reservada per explicar quins son els nostres 
serveis, sense oblidar un aspecte molt important com és la presentació 
de preus i tarifes de forma totalment clara i entenedora. En aquesta 
mateixa zona de la web, tindríem espais reservats per a l’explicació en 
detall de les nostres instal·lacions així com de tots els estris i eines que 
tenim disponibles per al client. 
 
 Com funciona? 
Espai web on poder definir el funcionament de les instal·lacions i clarificar 
les normes d’ús a seguir per al bon funcionament i seguretat de les 
instal·lacions i sobretot dels usuaris. 
 
 Lloguer de box 
Els espais web definits fins el moment, eren espais “estàtics”, sense 
interaccions amb base de dades o d’altres funcionaments annexes a la 
web. La zona web reservada per al lloguer de box ja seria una zona de 
COMPRA al igual que la zona de recanvis. En aquest espai, l’usuari 
tindrà la possibilitat de forma interactiva poder escollir tots els serveis que 
oferim.  
Pensem en dissenyar una barra a l’estil “time-line” amb cada un dels boxs 
segons els serveis específics de cada box. En aquest timeline l’usuari 
podrà veure quins espais hi ha disponibles i llogar-los en funció de les 
seves necessitats. Una vegada escollit l’espai, apareixerà una zona on 
poder escollir les eines o elements accessoris que consideri i finalment 
arribar al punt on poder fer el pagament amb targeta de crèdit. 
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 Recanvis 
Aquest espai web també serà una zona d’interacció amb una base de 
dades on apareixeran tots els productes que disposem en stock pel que 
fa a recanvis i accessoris per al manteniment de vehicles. 
En aquest espai la web disposarà d’una sèrie de menús i submenús on 
poder escollir la marca, el model i la versió del vehicle i d’aquesta manera 
poder oferir a l’usuari tot el material disponible per al seu vehicle. També 
es pensa en dissenyar una zona “genèrica” on poder oferir productes 
consumibles necessaris per realitzar el manteniment de vehicles. 
 
 Localització 
Zona on definir la localització de BoxMec Barcelona. Mitjançant text es 
definirà la situació de la nau industrial, així com s’oferirà la ubicació 
mitjançant Google maps i coordenades GPS. 
 
 Preguntes freqüents (FAQ) 
Aquesta zona hem cregut convenient preveure-la ja volem ser el màxim 
de transparents i clars amb els nostres clients. En aquest espai definirem 
qüestions sobre les quals creiem que l’usuari pugui tenir dubtes o bé 
qüestions que vagin apareixent durant la posta en marxa de l’activitat i 
que observem que puguin ser recurrents entre els usuaris. 
 
 Contacte 
Espai on exposar el telèfon, direcció postal, e-mail, enllaç a facebook, 
enllaç a twiter i/o qualsevol altre informació que pugui ser útil per 
contactar amb BoxMec Barcelona. 
 
 Social media. 
Zona web creada per sociabilitzar-se digitalment mitjançant plataformes 
externes, principalment twiter i facebook. En aquesta zona també es 
podrà trobar els hashtag referents a BoxMec Barcelona així com una 
galeria de fotografies de events, actes promocionals, etcètera. 
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7.4. SISTEMA D’ANÀLISI WEB 
 
La creació d’una web ha d’anar més enllà de ser un aparador de continguts i una eina 
per captar clients potencials, així que des de BoxMec Barcelona decidim apostar per una 
eina d’anàlisi web com la que actualment proposa Google amb la seva eina Google 
analytics. 
Aquestes eines d’anàlisi permeten obtenir informació de gran valor, ja que ens permet 
rebre informes de les visites que es reben, com actuen els internautes davant de la 
nostre web, com es mouen, quants clients compren i quants no, la rendibilitat dels 
anuncis, etcètera. Sota el nostre punt de vista podríem considerar-ho com la eina virtual 
la qual ens permet fer els estudis de mercat que s’han fet tota la vida mitjançant 
persones en el carrer ja siguin observant comportaments o fent enquestes. 
El gran avantatge de les eines informàtiques com google analytics és que tota aquesta 
informació la rebem de forma directe i amb un esforç humà i econòmic pràcticament 
inexistent; més que analitzar les dades i prendre les decisions oportunes. 
Algunes de les possibilitats que ofereix google analytics son: 
 
 Eines d’anàlisi 
Plataforma d’informes on poder personalitzar els informes i decidir la 
informació que nosaltres considerem rellevant per a BoxMec Barcelona 
 
 Analítica de continguts 
Informes de contingut que mostres quines parts de la web tenen un millor 
rendiment i quines pàgines son més populars per poder crear una millor 
experiència per als clients. 
 
 Analítica de xarxes socials 
Eina de mesura per controlar l’èxit dels programes publicitaris per a 
xarxes socials. Permet mesurar la interacció dels visitants amb les 
funcions de compartir del nostre lloc i el mode en que s’implica amb el 
contingut en les plataformes socials. 
 
 Analítica de mòbils 
Ens permet conèixer l’impacte de les visites produïdes en la web a través 
dels dispositius mòbils. També ofereix kits de desenvolupament per a iOS 
i Android per tal de poder avaluar com utilitzen els usuaris l’aplicació 
mòbil. 
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 Analítica de publicitat 
Mètode que permet conèixer el rendiment dels anuncis en les xarxes 
social, en la xarxa de cerca i de display o pop-ups. Permet establir 
enllaços amb campanyes de màrqueting per obtenir una perspectiva 
complerta y millorar el rendiment de la publicitat. 
 
7.5. PROPOSTA WEB 
 
En aquest punt presentem una maqueta que hem realitzat sobre el lloc web que 
podríem utilitzar per la venda dels productes que nosaltres oferim als clients; be 
sigui lloguer dels espais o be la venda de productes. 
 
La maqueta realitzada pot ser visitada en la direcció www.boxmecbarcelona.com 
on es pot desplegar la web amb major detall i navegar per la mateixa. 
 
Atenent a que no disposem dels coneixements necessaris per a la elaboració de 
pàgines web, s’ha realitzat la maqueta amb un programa d’edició que no permet 
executar algunes accions més complexes les quals nosaltres tenim previstes 
dins del nostre projecte, tot i així ho hem considerat adient per intentar reflexar la 
nostre idea en una web. 
 
 
Portal d’entrada a la pàgina web 
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8. CONCLUSIONS 
 
El treball desenvolupat serveix per demostrar la viabilitat d’un plantejament teòric 
el qual a priori podríem dur a terme de forma real ja que existeix un espai en el 
mercat per tal de poder desenvolupar aquests tipus d’activitats tal i com 
demostra la creixent i ràpida evolució que esta tenint el sector durant els últims 4 
anys. 
Atenent a la evolució tant ràpida que està succeint aquest tipus de negoci, 
creiem vital que en cas de voler dur a terme el projecte la velocitat d’implantació 
sigui molt alta, ja que la creixent demanda d’aquest producte i la incipient 
crescuda dels tallers amb box de lloguer pot arribar a un punt de colmatació 
sobre el qual seria molt més difícil trobar espai per a negocis com el proposat. 
Durant el desenvolupament de la nostre idea de negoci hem considerat oportú 
aportar novetats a un sector el qual en “base” ja existeix tal i com nosaltres el 
presentem, raó per la que hem volgut aportar elements diferenciadors que altres 
competidors no tenen com podrien ser una web realment operativa així com la 
possibilitat d’oferir productes de recanvis i consumibles per als vehicles que 
vinguin a les nostres instal·lacions. 
El pla econòmic i financer ens presenta com una opció realment viable atenent a 
les previsions realitzades. 
El fet de que la idea de negoci sigui una idea la qual se pot portar a terme d’una 
forma real, ens ha motivat de forma notable, ja que tant les necessitats de 
personal com les necessitats econòmiques podrien ser assolides pels dos autors 
d’aquest projecte amb l’ajuda de finançament extern real. 
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10. PLANOLS 
 
